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1.1 Resumen  
 
En el presente Trabajo Fin de Grado vamos a plantear la creación y puesta en 
marcha de una academia de eSports en Valencia. Los eSports son 
competiciones de videojuegos en los que los jugadores compiten entre ellos y 
que se están convirtiendo en todo un fenómeno de seguimiento y repercusión 
entre el público juvenil. Es un mercado en clara progresión y las expectativas son 
que aún vaya a más. 
La industria de los videojuegos es una de las más grandes que existen a nivel 
global y con una larga trayectoria. Es un mercado en el que prácticamente todas 
las personas han estado en contacto en algún momento de su vida, desde las 
primeras máquinas recreativas, hasta los juegos electrónicos de la actualidad.  
El crecimiento de esta industria es imparable y en el presente trabajo vamos a 
desarrollar los motivos y los impactos económicos y sociales que este sector está 
teniendo a nivel global. Clubes de deporte tradicional que mueven millones de 
personas tras ellas y millones de euros, están apostando e invirtiendo en este 
sector con la creación de equipos de deporte electrónico, entre ellos el FC 
Barcelona y Valencia CF a nivel nacional y equipos de la NBA (Liga de 
Baloncesto Estadounidense) a nivel global, grandes empresas, véase Movistar, 
lo que nos habla a las claras de las posibilidades, la expectación y el auge en el 
que se encuentra este sector. 
En el presente Trabajo Fin de Grado (TFG) desarrollaremos los datos 
económicos y estadísticas de seguimiento según las diversas fuentes 
consultadas. Algunos de ellos nos muestran que, según los datos aportados por 
la Asociación Española de Videojuegos, la facturación total de la industria supera 
los 1.479 Millones de Euros en España. 
Para la apertura de la presente academia, se necesita una gran inversión, ya que 
la inversión en el factor material debe ser alta, con los mejores equipos e 
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instalaciones del mercado. Para más inri, según la Universidad Alemana del 
Deporte de Colonia, durante una partida un jugador profesional de eSports 
genera niveles de estrés similares a los profesionales del motor por lo que es 
necesario disponer de un buen factor humano en la formación de los alumnos. 
Pese a los prejuicios que rodean a este sector, los videojuegos no son 
únicamente pulsar unos botones, ya que, entran en juego muchos otros factores, 
como la fortaleza mental, la presión, el estrés y el control de las emociones, por 
lo que, es necesario la contratación de entrenadores, analistas y psicólogos, 
como desarrollaremos en el capítulo 7.  
En conclusión, creemos que es una gran posibilidad de negocio, con un 
segmento de mercado muy identificado y en el que hoy por hoy no existe 
demasiada competencia, que cuantificaremos en el capítulo 4, unido a la pasión 
y conocimiento  que une a éste particular con el sector, al haber sido jugador 
profesional y participado en importantes competiciones nacionales e 
internacionales, han llevado a la motivación por la realización del presente 
estudio de viabilidad sobre la creación de una academia de eSports con la 
finalidad de proporcionar un entorno adecuado para la realización de la presente 
actividad que cada día arrastra a más personas. 
 
1.2 Objeto del TFG 
 
El objeto del presente trabajo será estudiar la viabilidad en términos económicos 
de la apertura de una academia de eSports en Valencia. 
Para ello, se analizarán los diversos factores tanto internos como externos que 
pudieran tener un efecto sobre nuestro negocio, así como la evolución del sector 
en los últimos años y sus perspectivas futuras. 
Se realizará un plan de marketing analizando globalmente el servicio, así como 
un plan de operaciones y un plan organizativo con el que trataremos de diseñar 




Se realizará un plan financiero desglosando la inversión a realizar, así como la 
previsión de ingresos y gastos. Con todo esto, nos dispondremos a efectuar un 





La metodología del presente proyecto está basada en los conocimientos 
obtenidos durante el Grado en Gestión y Administración Pública (GAP) en el que 
la mayor parte de asignaturas cursadas han sido útiles para la realización del 
mismo.  
En la realización de la mayor parte de los capítulos se observa una influencia 
directa, por lo que los conocimientos adquiridos nos han resultado de una 
enorme utilidad para la consecución de un buen resultado y dotar al presente 
documento de una buena estructuración y un análisis detallado. 
En los capítulos 1 y 2 no hay una influencia directa de los conocimientos 
obtenidos durante la carrera, debido a que se basan en primer lugar en una 
introducción del trabajo y en segundo lugar una introducción al sector que nos 
atañe. 









Capítulo 3  Análisis del Macroentorno 
Asignaturas relacionadas  Economía política, Introducción a la estadística, 
Dirección estratégica de organizaciones 
públicas, Teoría de las organizaciones, 
Economía de la Unión Europea, Política 
económica, Introducción a la ciencia política, 
Técnicas de investigación social, Gestión de la 
información, Gestión de la Política Industrial y 
Tecnológica.  
Justificación Estas asignaturas nos han servido para analizar 
el macroentorno del sector mediante la técnica 
PESTEL y para analizar los indicadores 
obtenidos en fuentes como el INE. 
 
 
Capítulo 4  Análisis del Microentorno 
Asignaturas relacionadas Economía política, Introducción a la estadística, 
Dirección estratégica de organizaciones 
públicas, Teoría de las organizaciones, Técnicas 
de investigación social, Gestión de la 
información. 
Justificación Estas asignaturas nos han permitido tener los 
conocimientos para la realización del análisis de 
Porter, así como,  en la realización del análisis 








Capítulo 5  Plan de Marketing 
Asignaturas relacionadas Plan Estratégico de Marketing Institucional, 
Marketing en el Sector Público. 
 
Justificación Las asignaturas mencionadas nos han dotado de 
unos grandes conocimientos para la realización 
de un plan de marketing, segmentando el público 
objetivo y definiendo el precio, servicio, 




Capítulo 6 Plan de Operaciones 
Asignaturas relacionadas Gestión de Calidad, Gestión de Proyectos en el 
Sector Público, Dirección estratégica. 
Justificación Estas asignaturas nos han aportado el tener una 
visión sobre todos los aspectos de un producto 
o servicio, siendo importante para la viabilidad 
tener una buena localización, un buen producto 
y una estrategia bien definida. 
 
 
Capítulo 7 Plan Organizativo y de RRHH 
Asignaturas Relacionadas Dirección estratégica de organizaciones 
públicas, Derecho del trabajo y de la seguridad 
social, Gestión de recursos humanos, 
Estructuras Administrativas, Gestión Jurídico 
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Administrativa I, Gestión Jurídico Administrativa 
II 
Justificación En el siguiente capítulo se obtuvieron los 
conocimientos con los que dar una forma 
jurídica al negocio conforme a la legalidad 
vigente. La parte de RRHH nos ha ayudado en 
la definición de los puestos de trabajo y el 
diseño de la organización 
 
Capítulo 8  Plan Financiero 
Asignaturas relacionadas Introducción a la Contabilidad, Contabilidad 
Pública, Gestión Financiera, Gestión 
Presupuestaria, Sistema Económica y 
Financiero, Economía Política, Política 
Económica. 
Justificación Las mencionadas asignaturas nos han 
aportado los conocimientos necesarios en la 
definición de los ingresos y gastos de la 
empresa, así como, para la realización de un 






























2. Análisis de la industria 
 
En el siguiente apartado vamos a tratar de realizar una introducción a la industria 
de nuestro negocio. Definiremos lo que es un videojuego y explicaremos lo que 
es necesario para que se convierta en un e-sport, ya que no todos los 
videojuegos pueden convertirse en un fenómeno competitivo. Además, 
expondremos el impacto y evolución de los eSports en España y a nivel global, 
mostrando sus datos estadísticos y otras comparaciones con deportes 
tradicionales. 
 
2.1 Evolución de la industria 
Aunque el campo de estudio de este plan de empresa versa sobre los eSports, 
en primer lugar, debemos definir lo que es un videojuego y valorar los informes 
y la evolución, ya que los eSport son solo una parte de la industria, y éstos, no 
existirían sin los videojuegos y sin una buena salud de la industria. Según la Real 
Academia Española de la Lengua, un videojuego es un juego electrónico que se 
visualiza en una pantalla.  
Como bien indica Nadia Calviño, Vicepresidenta Tercera del Gobierno de 
España, el videojuego es un sector estratégico, ya que se trata de una industria 
que trasciende lo puramente tecnológico: combina tecnología y cultura, 
estableciéndose como una de las principales bases de una nueva cultura digital, 
además de ser un sector prioritario dentro de la economía digital. 
En la misma línea, se dirige Reyes Maroto, Ministra de Industria, Comercio y 
Turismo, indicando que el sector de los videojuegos es una industria con un 
futuro prometedor que estimulará la mejora de la competitividad y crecimiento de 
nuestra economía. 
La industria que nos atañe, tiene un futuro prometedor gracias a los avances 
tecnológicos, que surgen continuamente en el sector, al ser una industria en 
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constante crecimiento y en constante evolución y en el que cada vez aumentan 
más las posibilidades de innovación.  
Hablando de datos numéricos y para cuantificar los datos en relación a la 
industria, en la gráfica 1 se observa con claridad la evolución alcista respecto a 
la facturación mundial del sector. Podemos comprobar como en el año 2014, era 
de 71.600 Millones de Euros y en el año 2018 se cerró el año con una facturación 
de 119.606 Millones de Euros, lo que nos habla a las claras del crecimiento que 
ha efectuado la industria en el último lustro. Además, se puede observar que ha 
habido un crecimiento constante y no ha habido épocas de estancamiento. 
 
Fuente: Elaboración propia a través de los datos del Anuario de la Industria del 
Videojuego (2014-2018) 
 
En cuanto a los ingresos por países y por regiones en la industria (observar 
gráfico 2 y gráfico 3) se ve reflejada la importancia que tienen los países asiáticos 
en la recaudación obtenida, al ser el continente con mayor tradición, ser los 
pioneros en el impulso de lo eSports y tener en su territorio, a los mayores 
productores del mercado. Así, los países que más ingresan con mucha diferencia 
sobre el resto, son China con los 37.900 Millones de dólares seguido por EEUU 
con 30.400 Millones de dólares. Estos dos países juntos comprenden más de la 
mitad de los ingresos mundiales. En particular, España, se encuentra en el 
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Basándonos en la facturación por continentes del año 2019, comprobamos que 
el continente asiático está muy destacado aglutinando un 49% del total de los 
ingresos, seguido por Norteamérica (25%) y Europa (22%).  
 
 

































Gráfico 2. Ránking de los 15 países con mayores ingresos en 2018 en billones de dólares 




En el caso particular de España, observamos 
el constante crecimiento que ha tenido la 
industria, llegando a los 1530 Millones de 
Euros, creciendo un 12,16% respecto al año 
anterior y un factor diferencial son el 
nacimiento de los e-sports. Otro hecho 
importante se demuestra en la comparación 
con otros sectores, como es el cine y la 
música, teniendo los videojuegos mayor 
facturación que los dos anteriores sectores 
juntos. 
El informe elaborado en 2019 que recoge los 
datos del periodo anterior señala que la 
industria generó 1530 millones de euros en España, la venta física supuso un 
total de 850 millones de euros y la venta online unos 680 millones de euros.   
 
Fuente. Europa Press. 
Los anteriores datos, abarcan hasta el año 2018, al actualizarse los datos a año 
vencido y ser nuestra consulta en el año 2019.  
Fuente: Anuario de la Industria del 
Videojuego 2018 
Gráfico 4. Evolución de la facturación de la industria en España. 




A modo de actualización, se han publicado los datos de la industria en 2019, y 
vamos a proceder a analizar las variaciones que ha sufrido respecto a los datos 
anteriomente analizados. 
En primer lugar,según indica la consultora de referencia Newzoo, la facturación 
anual de la industria ha aumentado en un 9,6%, facturando 152.100 millones de 
dolares en el año 2019. Este crecimiento se debe al incremento en el consumo  
en un 11,7% en Norteamerica, 11,5% en Europa, Oriente Medio y África y un 
11,1% en América Latina. 
En lo que respecta a España, ha obtenido un pequeño descenso en su 
facturación, al obtener 1.479 Millones de Euros, siendo este dato un 3,3% inferior 
al del año 2018, valorado en 1530 Millones. 
Pese a estos hechos, la industria de los videojuegos es una gran fuente de ocio 
para la sociedad española, ya que al compararlo con otras fuentes de ocio, como 
la música y el cine, se observan una mayor recaudación por parte de la industria 
que por parte de las dos anteriores en su conjunto. Este hecho, se puede 
observar en la posterior imagen 2, en la que se refleja que la música recauda 
296,4 millones de euros y el cine, 624,1 millones de euros, por lo que ambas 
juntas no llegan a los 1.479 Millones de nuestra industria. 
 
Imagen 2. Facturación de la industria en España en 2019. 
 









Imagen 3. Comparativa facturación de la Industria en 2019 vs 2018. 
 
Fuente. Anuario de la Industria del Videojuego 2019. 
De esta forma, en la anterior imagen observamos la comparativa de los datos 
económicos de 2019, respecto al año 2018. Encontramos un gran descenso en 
la facturación física, descendiendo un 11,2%, y un aumento en la facturación 
online, gracias a la cada vez más informatización de todos los sectores, con un 
6,6% que alivian la caída que ha obtenido la industria. 
 
2.2 eSports 
Según el Libro Blanco de la Asociación Española de Videojuegos, los eSports 
son el nombre con el que se conoce a las competiciones de videojuegos, siendo 
una denominación genérica que se concreta en competiciones y ligas de 
diversos juegos sin ser una única modalidad. 
Los eSports son un concepto moderno y que actualmente con las nuevas 
posibilidades tecnológicas, los avances y la cultura cada vez más informatizada, 
están gozando de una mayor expansión.  
Según Antón y García (2013), los eSports son el resultado de la 
profesionalización del mundo competitivo de los videojuegos, un fenómeno 
reciente que se ha desarrollado con fuerza en los últimos años. 
De este modo, cualquier videojuego no es considerado un eSports. Para serlo, 
tiene que cumplir algunos requisitos. Los eSports dependen en gran parte de la 
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popularidad que tenga el juego, ya que se nutre de las visualizaciones, las 
compras, los jugadores… contra más interés genere un juego en la sociedad, 
mayor cuota de mercado tendrá y más llamará la atención del público. Por este 
motivo, se debe conseguir una participación del público y así obtener visibilidad 
y además fomentar la profesionalización de los jugadores, con la promulgación 
de competiciones en las que exista el reclamo de un premio monetario. De este 
modo, se consigue generar interés y expectación entre el público.  
 
2.2.1 Los eSports a nivel global 
 
Como hemos explicado anteriormente, los eSports se han convertido a nivel 
global en un fenómeno de masas. 
Los fans de los eSports se caracterizan por ser jóvenes adultos entre los 21 y los 
35 años y de género masculino, según datos de la Asociación Española del 
Videojuego.  
Actualmente, más de 300 millones de personas en todo el mundo, siguen las 
diversas competiciones y las previsiones son optimistas en su crecimiento.  Estas 
competiciones no están atrayendo sólo a fans, sino también a diversas 
empresas, que ven en este sector una oportunidad de negocio. Así es el caso de 
instituciones de la magnitud del FC Barcelona, Valencia CF, por poner ejemplos 
del mundo deporte, así como, empresas españolas como Movistar y otras 
extranjeras como Adidas, Nike, Intel, Red-Bull.  
El número de seguidores que tiene este reciente deporte, no para de crecer 
continuamente, siendo una oportunidad de negocio para las empresas, que ven 
en los eSports una oportunidad de aproximarse al público joven, gracias a la 
audiencia de sus competiciones y el interés que generan.  
A nivel mundial, Newzoo, cuantifica el volumen de ingreso de los eSports en 655 
millones de euros en 2017, siendo aún un volumen pequeño comparado con el 
total de ingresos de la industria que hemos visto anteriormente. 
21 
 
Para explicar el gran éxito de este deporte, hay que centrarse en el modo 
competitivo. Este producto, genera un gran impacto, a nivel de asistencia a las 
competiciones, a nivel de difusión y a nivel televisivo. 
Según la Real Federación Española de Fútbol (RFEF), la pasada final de Copa 
del Rey tuvo una audiencia de 6.430.000 espectadores, lo que se puede 
contraponer con la audiencia que tuvo la final del mundial de League Of Legends 
(conocido e-sport), con 75 millones de espectadores, también más que la última 
final de la NBA, lo que nos habla a las claras del éxito del sector. 
 
Fuente. Marca eSports. 
 
Estas grandes finales, no 
atraen solo espectadores a 
través de internet o 
televisión, sino que también 
llenan escenarios. El año 
2017, se marcó una cifra 
histórica para los eSports, ya 
que, en la final de League of 
Legends celebrada en Pekín, 
se congregaron 50.000 Fuente. Marca eSports 
Gráfico 5. Espectadores en EEUU por deporte 




espectadores, para seguir este acontecimiento y llenar por completo el Estadio 
Olímpico de Berlín, según datos de la Asociación Española del Videojuego. 
 
Fuente: E-sports Charts 
 
En lo que respecta al año 2019, en el primer trimestre del año, se vieron 2700 
millones de horas de contenido en Twitch, según informa la compañía de 
servicios de transmisión StreamElements, creciendo un 35% respecto al mismo 
trimestre del año anterior. 
 
Tabla 1. Videojuegos con más visualizaciones en 2019 
Juego Visualizaciones 
Fortnite 311 millones de horas 
League of Legends 302 millones de horas 
Apex Legends 182 millones de horas 
IRL  169 millones de horas 
Dota 2 147 millones de horas 
Counter-Strike 113 millones de horas 
Fuente: Elaboración propia a través de los datos de Vandal. 
 
 
Gráfico 6. Competiciones con más visualizaciones en 2018 
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Tabla 2. Top 10 torneos por Prize Pool 
Competición Juego Prize Pool 
The International 2019 Dota 2 34.330.069.00$ 
The International 2018 Dota 2 25.532.177.00$ 
The International 2017 Dota 2 24.687.919.00$ 
The International 2016 Dota 2 20.770.460.00$ 
The International 2015 Dota 2 18.429.613.05$ 
Fortnite World Cup 2019 
Solo 
Fortnite 15.287.500.00$ 
Fortnite World Cup 2019 
Duo 
Fortnite 15.100.000.00$ 
The International 2014 Dota 2 10.931.103.00$ 
Lol 2018 World 
Championship 
League of Legends 6.450.000.00$ 
Lol 2016 World 
Championship 
League of Legends 5.070.000.00$ 
Fuente: Elaboración propia según los datos de E-sports Earning 
 
 
2.2.2 Los eSports en España 
 
Una vez dados a conocer los datos que manejan los eSports a nivel global, es 
hora de valorar los datos estadísticos que mueve este concepto en España. 
En lo que concierne al sector, nos encontramos ante un ámbito que está en 
proceso de crecimiento y que aún no ha llegado a su techo, al estar aumentando 
sus datos año a año y logrando un mayor impulso y difusión. 
Según el Anuario de la Industria del Videojuego 2019, los eSports obtuvieron 
unos ingresos de 35 millones de euros, gracias a la gran cantidad de seguidores 
que tiene este modelo de ocio entre el público, fijando los seguidores en 2,9 
millones de personas.  
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El sector proporciona 600 puestos de empleo en el ámbito nacional, y de más de 
250 jugadores profesionales que compiten a nivel nacional e internacional, 
gracias a los datos ofrecidos por la Asociación Española del Videojuego.  
La fuente de éxito de este sector se encuentra en las pocas barreras de entrada 
que tiene la sociedad, en la que cualquier persona con acceso a internet y un 
soporte de hardware y software puede desarrollar la actividad, por lo que es un 
sector que se puede convertir en un fenómeno social con relativa facilidad.  
Según distintos expertos, las participaciones en estas competiciones generan 
grandes beneficios en el desarrollo personal de los individuos. Por este motivo, 
indican, que ayuda a fomentar el liderazgo, la comunicación en equipo, el 
pensamiento y la creatividad, así como la superación y la disciplina.  
La organización que impulsa los eSports en España se denomina Liga de 
Videojuegos Profesional (LVP). 
Es una competición que rige el ámbito nacional y en el que se participan 
personas de todos los niveles, tanto profesional como amateur.  
 En cuanto al nivel de audiencia, como se puede observar en la gráfica posterior, 
pese a que a la LVP le separa un abismo del deporte rey en audiencia en España, 
el cual es el fútbol, se encuentra a los niveles de otros deportes y competiciones 
importantes como son la Liga ACB o la Vuelta Ciclista a España, 





Tal y como estima la consultora independiente Newzoo, en 2018 España aglutinó 
una audiencia de 6,9 millones, posicionándose como uno de los países más 
destacados en el ranking mundial. 4 millones se consideran espectadores 
ocasionales, mientras que 2,9 millones son considerados entusiastas de los 
eSports, situando a España en el 15º puesto mundial. En todo el mundo, los 
eSports han crecido un 13,8 % en audiencia, llegando a una estimación de 370 
millones, según Newzoo. Para 2021, se calcula que la audiencia llegue a los 557 
millones. 
España es un lugar con grandes posibilidades para ser una referencia del sector. 
Nuestro país se encuentra entre los 10 primeros países en nivel de facturación, 
según AEVI, y además la mayoría de los principales editores de videojuegos han 
establecido su sede en nuestro territorio.  
Una gran muestra del incipiente interés que está generando este tipo de 
competiciones en nuestro país, es la creación de canales dedicados a los 
Gráfico 7. Comparativa de audiencia LVP con otros deportes convencionales en España (en 
millones) 
Fuente. eSports unlocked 
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eSports, de las principales compañías audiovisuales del país, dotando a los 
mismos, de un canal propio en la plataforma Movistar+ y en la OTT de Mediapro. 
Además, nuestro país posee unas características propias que lo definen, y que 
lo permiten convertirse en una referencia mundial de este modelo de ocio y gozar 
de importancia en esta época de crecimiento y expansión de la industria. Para 
seguir creciendo como industria, el sector debe cumplir algunos requisitos para 
seguir mejorando: 
 En los últimos años este sector ha experimentado grandes avances y 
cambios en su desarrollo, pero esto no tiene que parar y debe seguir 
aumentando su valor con la continua mejora de las prestaciones y de las 
posibilidades de uso. 
 El sector debe continuar con su modelo de éxito y dar a los seguidores las 
actividades que fomentan su interés, como es el apoyo y desarrollo de 
competiciones en las que puedan participar y seguir progresando.  
 La industria debe de conseguir una mayor colaboración y apoyo con la 
administración pública, tratando de lograr la ayuda, colaboración y 
participación de las administraciones en la eficiencia del sector gracias a 
































3. Análisis del Macroentorno 
 
3.1 Factores Político-legal 
 
En los factores políticos vamos a diferenciar por un lado los factores generales 
del país y por otra parte los factores específicos del sector. 
En la época actual, nos encontramos en un momento con problemas políticos a 
nivel general, con diversas ideologías muy contrapuestas en este mundo cada 
vez más globalizado. Cada vez existen más diferencias en los pensamientos y 
valoraciones entre los distintos países y las diferencias se ven más agravadas 
por las dificultades económicas que atraviesan en muchos lugares del planeta.  
Como muestra de los diferentes pensamientos y criterios que se están originando 
en estos tiempos, encontramos las corrientes que se están generando en 
algunos países, para abandonar un organismo que hasta hace unos años era 
idealizado y se valoraba como de gran importancia pertenecer a él, como es la 
Unión Europea. Este organismo que engloba a gran parte del territorio europeo, 
está teniendo que luchar contra el deseo de distintos países de abandonarla, 
como es el caso de Hungría, Dinamarca, e incluso Gran Bretaña que la 
abandonará en breve al haberlo decidido la población de dicho país en una 
votación popular.  
En lo que respecta a España, nos encontramos en una situación de 
incertidumbre política El país acumula varias elecciones generales, sin la 
obtención de una estabilidad e incluso con repeticiones de elecciones. 
Actualmente nos encontramos en un gobierno de coalición de PSOE y Podemos, 
en mayoría simple y en debilidad para sacar adelante los apoyos necesarios en 
la legislatura. 
Esta incertidumbre provoca dos asuntos importantes: una desaceleración 
económica y el aumento de la tensión en Cataluña en el plano independentista, 
con gran cantidad de protestas y un intento de realizar un referéndum de 
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autodeterminación de forma unilateral, que ha provocado que las diferencias 
sean aún más grandes, siendo prácticamente insalvable un encauzamiento de 
la situación. Debido a estos motivos, España se encuentra en una situación de 
inactividad, en la que la debilidad del gobierno, el tiempo perdido en la creación 
de un gobierno y la atención que está generando la situación en Cataluña, está 
provocando una ausencia de reformas y generando una inestabilidad que debilita 
las inversiones.  
Por otro lado, y dejando a un lado la situación política general en nuestro país, 
existen diversas noticias que generan un aliciente para el impulso de nuestro 
sector y de los eSports. 
Después de los registros anuales que ha presentado la industria del videojuego, 
mostrando una tendencia creciente en lo que a recaudación y facturación se 
refiere, el secretario de estado de cultura Fernando Venzo, presentó en marzo 
de 2017 el Plan de Cultura 2020. En dicho plan, el Gobierno se compromete a 
elaborar un plan para el desarrollo e impulso de la creación y producción de la 
industria en España, en los que se establecen incentivos fiscales en los 
impuestos con el objetivo de aumentar las inversiones, proteger los derechos de 
autor y los recursos técnicos y humanos. 
Con motivo de la apuesta que pretende llevar a cabo el Gobierno en nuestro 
sector, se ha pronunciado la vicepresidenta Nadia Calviño, recordando que se 
creó el Programa de Impulso al Sector del Videojuego, a través del cual prestan 
apoyo a casi cuarenta empresas, contribuyendo así, al desarrollo de la actividad 
productiva de la industria. 
Siguiendo la misma tendencia, se están llevando a cabo labores para la creación 
de un Plan para la dinamización de las inversiones y el desarrollo del sector 
audiovisual en España. Por esta razón, según indica el Ministerio de Cultura y 





3.2 Factores económicos 
 
Pese a las inestabilidades políticas anteriormente comentadas, Europa sigue 
presentando desde finales de 2013, tras seis años de recesión, indicadores 
económicos propios de una economía en crecimiento. Según Mario Roberto 
Draghi, presidente del Banco Central Europeo, la evolución de los precios sigue 
mostrando cierta desconexión respecto al resto de indicadores como por ejemplo 
el PIB que sigue creciendo trimestre a trimestre.  
La inflación se mide a través del IPC (Índice de precios al Consumo) el cual 
representa la evolución del conjunto de precios de los bienes y servicios que 
consume la población de un país. El IPC es una estimación que se basa en los 













La tasa de variación anual del IPC en noviembre de 2019 ha sido del 0,4%, 3 
décimas superior a la del mes anterior. La variación mensual del IPC ha sido del 
0,2%, de forma que la inflación acumulada en 2019 es del 0,9%. 
Fuente. Ine 
Imagen 5. Evolución en España del Índice de Precios al 
Consumo (en porcentaje) 
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El aumento del IPC se debe entre otras cuestiones al encarecimiento del 
combustible para los vehículos y la evolución del precio en las frutas y hortalizas. 
En contrapunto a este aumento, se encuentra el descenso del precio de la 
vivienda y del gas.  
En cuanto al PIB (Producto Interior Bruto), representa el conjunto de todos los 
bienes y servicios finales producidos en un país durante un año.  
 
 
Tabla 3. PIB España 2011-2019. 
Fecha PIB anual Var. PIB (%) 
2019 1.244.757M.€ 2,0% 
2018 1.202.193M.€ 2,4% 
2017 1.161.878M.€ 2,9% 
2016 1.113.840M.€ 3,0% 
2015 1.077.590M.€ 3,8% 
2014 1.032.158M.€ 1,4% 
2013 1.020.348M.€ -1,4% 
2012 1.031.099M.€ -3,0% 
2011 1.063.763M.€ -0,8% 
Fuente. Datos Macro. 
 
Como se puede observar en la tabla, desde la crisis sufrida en España, se 
observa una variación positiva en el PIB pasando de los 1.063.763M del 2013 a 
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los 1.244.757M con los que se cerró el año 2019, dando muestras de un 
constante crecimiento año a año de la economía. 
Esta tendencia de constante crecimiento tras superar la crisis de 2014, con total 
seguridad se romperá este año. Debido a la crisis generada por el coronavirus, 
se prevé una terrible caída de los datos macroeconómicos en España con motivo 
de las distintas medidas aplicadas para combatirlo, lo que va a tener una fuerte 
repercusión en el nivel económico. 
Anteriormente a estos acontecimientos, las previsiones para los siguientes años 
eran buenas, en las que se esperaba un crecimiento del PIB de un 1,7% para el 
2020 y el 1,6% para el año 2021, según indicaba el Banco de España. Pero estas 
previsiones, han quedado obsoletas y francamente desdibujadas al estar muy 
alejadas a las previsiones que se deslizan actualmente.  
El Gobierno, según el Plan de Estabilidad enviado a la Unión Europea, realiza la 
estimación de que la economía caerá un 9,2% en el presente año 2020. Tras 
este año, prevén que en 2021 la economía comience a recuperarse, creciendo 
un 6,8%.  
Tabla 4. Estimaciones de la economía 
 
Fuente. El País vía Ministerio de Hacienda 
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En el ámbito del desempleo, se define la tasa de paro como un porcentaje que 
expresa la proporción de parados que hay respecto al total de activos. 
Se entiende por población activa las personas de 16 o más años que trabajan 
activamente o están disponibles para hacerlo e incorporarse al mercado laboral. 
Por ello, la población activa se compone de la población ocupada y los 
desempleados. 
Según la Oficina Internacional de Trabajo (OIT), se entiende como desempleado 
o parado aquellas personas que no tienen empleo asalariado o empleo 
independiente, están actualmente buscando empleo y están disponibles para 
trabajar.  
La Encuesta de Población Activa (EPA) entiende como persona ocupada toda 
aquella de 16 o más años que durante la semana de referencia han estado 
trabajando durante al menos una hora a cambio de una retribución en dinero o 
especie o quienes teniendo trabajo han estado temporalmente ausentes del 
mismo por enfermedad, vacaciones. 
 
 
Gráfico 8. Número de parados en España 
 
Fuente. Epdata a través de los datos extraídos del INE. 
 
Como podemos observar la gráfica anterior, el número de parados se sitúa en 
3.548.312 parados siguiendo una ligera tendencia alcista en el año 2020, 
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estando muy lejos de los datos registrados en la última época. De esta forma, el 
aumento de contratos temporales, la disminución del nivel de vida y el aumento 
de las desigualdades son en parte causa de la disminución que tuvo el paro estos 
últimos años. 
Desde 2013, España ha estado comenzando cada año con una tasa de 
desempleo menor que el año anterior, síntoma de que la economía española 
está en fase de crecimiento.  
Cómo se ha comentado anteriormente, con la crisis que se avecina, se estima 
una pérdida de 2 millones de puestos de trabajo para el año 2020, y en 2021 
solo se recuperarán la mitad de los perdidos. 
En conclusión, indicadores económicos como el aumento del PIB o la tendencia 
de disminución del desempleo mostraban datos alentadores de crecimiento en 
la economía y nos encontrábamos en un entorno económicamente favorable 
para el desarrollo de la actividad gracias a la capacidad económica de los 
potenciales clientes. Pese a ello, las previsiones económicas que se han 
mostrado para los próximos años, nos generan una situación de incertidumbre 
sobre la viabilidad del negocio.  
 
3.3 Factores socio-culturales 
 
Los factores socio-culturales hacen alusión a los valores, creencias, actitudes y 
diversas maneras de vida de las personas que engloban la sociedad en la que 
se enmarca la empresa.  
En los últimos tiempos, se están produciendo cambios culturales gracias al 
avance y desarrollo de las nuevas tecnologías. Por ello, cada vez más, los 
jóvenes hacen uso de determinados dispositivos electrónicos y aumenta la 
dependencia que sufren sobre éstos. Esto incluye teléfonos, ordenadores, 
consolas, lo que genera un gran contrapunto entre la cultura de los jóvenes y de 
los mayores. Por este motivo, el público juvenil cada vez dispone de más 
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entretenimiento tecnológico, con el que dar pie a la práctica de estos hobbies 
con nuevos videojuegos online en los que cada vez más, se emplean más horas.  
Los cambios culturales están creando una serie de dependencia de las personas 
por estos dispositivos electrónicos. La percepción de esta dependencia, estaba 
basada en que únicamente los jóvenes la sufrían, pero es algo que afecta a todas 
las personas sin importar su rango de edad.  
En los videojuegos también se encuentra este problema, algo que se puede 
observar en una noticia publicada por el periódico La Vanguardia, en el que 
informa de un estudio, donde se registró que, en la provincia de Cataluña, se 
habían triplicado en el último lustro, los adolescentes adictos a los videojuegos, 
y esto ha provocado, que esta adicción se reconozca como una enfermedad por 
la Organización Mundial de la Salud. 
Pese a estos posibles problemas que generan los videojuegos y sus adicciones, 
éstos tienen efectos positivos en el desarrollo personal y crecimiento de los 
jóvenes, ayudando al desarrollo de las habilidades mentales, la creatividad y la 
toma de decisiones.  
Como muestra de los beneficios que tienen los videojuegos, entorno al 65% de 
los padres, opinan que jugar a los videojuegos con sus hijos fomentan la unión 
con ellos y les ayuda en la mejora de sus habilidades y en la resolución de 
problemas, fomentando y motivándolos a superar retos.  
Los expertos en educación insisten en que el trabajo en equipo y las habilidades 
sociales para colaborar en un proyecto común son competencias fundamentales 
que las futuras generaciones van a necesitar desarrollar para resolver retos y 








3.4 Factores tecnológicos 
 
Los factores tecnológicos suponen la principal influencia en la industria de los 
videojuegos. Guerras y Navas (2007) los definen como el marco científico y 
tecnológico que caracterice la situación de un sistema es el contenido de los 
factores tecnológicos. Nos encontramos en una etapa en el que la tecnología y 
la innovación son factores principales para el éxito de algunos negocios, así 
como, un medio con el que ganar una ventaja competitiva.   
Esto se debe a la rápida evolución que tienen las tecnologías en la actualidad, 
por lo que un producto que salga al mercado, puede quedar desfasado y obsoleto 
en un corto plazo, surgiendo posteriormente un producto mejor, más actualizado 
y con más posibilidades. 
Las videoconsolas y los videojuegos sufren una evolución constante, en los que 
surgen nuevas generaciones de consolas cada 5 o 6 años, y en cada una de 
ellas se encuentran mayor posibilidades y mejores condiciones, lo que nos habla 
a las claras de la importancia del factor tecnológico y de las nuevas tecnologías 
para incorporar novedades en cada generación. Por ello, se puede observar un 
cambio notable, desde las primeras generaciones de videoconsolas, a las 
actuales, en relación a su potencia, sus gráficos, su calidad de imagen y su 
amplio abanico de posibilidades.  
Una de las mejoras más novedosa de los últimos años ha sido el uso de la 
realidad virtual, donde el uso de una tecnología revolucionaria trata de instaurar 
su propio camino en el mercado. Sin embargo, está teniendo diversos problemas 
que le han dificultado su consolidación en la industria.  
En definitiva, las tendencias han sido posibles gracias al gran avance que ha 
tenido la tecnología en estos últimos años, Por lo tanto, y como se mencionó al 
principio de este apartado, los factores tecnológicos son el pilar fundamental para 





3.5 Factores medioambientales 
 
La industria de los videojuegos genera una gran contaminación, ya que la 
principal materia prima empleada en su tecnología es el plástico con el que se 
realizan sus videojuegos.  
Es uno de los mayores contaminantes que existen, y cabe decir, que el plástico 
de los videojuegos y videoconsolas es altamente contaminante y no se degrada.  
 
En la actualidad, debido al crecimiento de la conciencia ambiental y social, las 
grandes empresas tienden a utilizar parte de sus beneficios en políticas sociales 
llamadas Responsabilidad Social Corporativa en la cual también están incluidas 
sus políticas medioambientales.  
Con la muestra de los datos globales que ofrece Sony y Microsoft, se observa 
que ambas empresas cumplen con la legislación vigente y disponen del 
certificado ISO 14001, están muy concienciadas con la disminución de su huella 
de carbono y sus desechos químicos e investigan para minimizar el impacto 
global de sus actividades. Pese a ello, Sony ha efectuado un increíble descenso 
en la investigación medioambiental durante los últimos años, bajando de 32 a 21 
millones de yenes. 
En el caso de Nintendo, en los últimos años, diseña todos sus productos para 
que sean energéticamente eficientes y muchas de sus instalaciones se 
abastecen al 100% de energías renovables. Además, muchos de los 
componentes de sus productos son reciclados. 
  
Por otro lado, Sony anima a sus empleados a participar en actividades 
medioambientales en las comunidades cercanas a sus instalaciones, 
también ofrece recompensas a aquellos trabajadores que no usen el ascensor y 
























4. Análisis del Microentorno 
 
4.1 Las 5 fuerzas de Porter 
 
El modelo de las cinco fuerzas de Portes es una herramienta de análisis 
desarrollada por Michael Porter, que permite analizar un sector a través del grado 
de atractivo que existe en una industria determinada y que sirva como base para 




Como se observa en la imagen anterior, Las 5 fuerzas de Porter son las 
siguientes: 
 
 El poder de negociación de los clientes. 
 El poder de negociación de los proveedores. 
 La amenaza de nuevos competidores. 
 La amenaza de productos sustitutivos o alternativos. 
Fuente. 5fuerzasdeporter.com 




 La rivalidad entre competidores ya existentes. 
 
De estas cinco fuerzas, las dos nombradas en primer lugar, son consideradas 
fuerzas verticales y las tres posteriores, son fuerzas de competencia horizontal.  
 
 
El poder de negociación de los clientes 
 
Esta fuerza se basa en la teoría de que son los clientes, los agentes que 
disponen del privilegio de manejar los precios, ya que establecen la cantidad que 
están dispuestos a pagar por el servicio.  
Por lo tanto, este factor es uno de los más importantes, ya que afecta al entorno 
competitivo e influye en la rentabilidad. Cuánto menos poder esté en manos de 
los clientes, mayores beneficios seremos capaces de conseguir.  
El poder de negociación de los clientes, se rige en una serie de factores:  
  
 La concentración de clientes 
En este factor se hace ver una relación entre el número de clientes y el número 
de proveedores del servicio que queremos ofertar. Por ello, cuanto mayor sea el 
número de proveedores en relación a los clientes, mayor poder tendrán éstos, al 
ser la oferta muy grande para la demanda existente. En nuestro caso concreto, 
el poder de negociación de los clientes es bajo, ya que en el mercado no existe 
mucha competencia. 
 
 El coste de cambiar de servicio de un proveedor al otro 
Para combatir este factor relacionado con el coste que le supone al cliente, 
cambiar de nuestra academia a otra que le pudiera interesar, en nuestra 
academia se intentará una fidelización de nuestros clientes. 
Esto se hará realizando promociones y descuentos si se realiza el pago de 
cuotas semestrales o anuales, y así lograremos que, si aparece un competidor 
41 
 
en el mercado, el cliente no podrá barajar la opción de cambiarse, al estar ligado 
a nuestra academia durante un tiempo, al haber realizado el pago de cuotas por 
adelantado.   
 
 La integración  
La integración trata de analizar si el cliente dispone de la capacidad de proveerse 
de forma autónoma del producto que ofertamos, por lo que tendrían un mayor 
poder de negociación 
En nuestro caso, existe la posibilidad de que el cliente opte por practicar 
videojuegos de forma individual, ya que es una actividad que puede realizar 
cualquier persona en su domicilio, pese a que no dispondría de la ayuda 
profesional para el impulso y apoyo de las aptitudes de los individuos.  
Al ser un modelo de negocio de nueva creación, que no está demasiado 
desarrollado socialmente y que se basa en la enseñanza, los clientes pueden 
ver innecesaria esta actividad y, por lo tanto, los clientes tendrán un alto poder 
de negociación.  
 
 La sensibilidad al precio 
Los clientes asocian el precio de un producto o servicio con la solución a la 
necesidad que tienen.  
El precio al que un individuo está dispuesto a pagar por un producto o servicio 
se alcanza cuando la utilidad marginal de lo adquirido se iguala a la utilidad 
marginal de la cantidad de dinero de la que se desprende. 
Cuanto mayor necesidad tengan de ese producto o servicio, un mayor precio 
serán capaces de asumir. Por ello, el precio de nuestro servicio no se basará en 
el valor de producción del servicio, sino en el precio que el cliente estará 
dispuesto a pagar por satisfacer su necesidad. Si el cliente es sensible al precio, 




Por este motivo en nuestra academia se buscará disminuir la sensibilidad al 
precio, ofreciendo las mejores condiciones, con el mejor equipamiento y siendo 
una fuente de lanzadera hacia un mundo profesional, logrando la 
autorrealización del cliente. 
El precio ofertado será similar al que marcan otras academias de la competencia.  
 
 Volúmenes de compras  
El usuario tiene un mayor poder si su compra de servicio es mayor. Es probable 
que el cliente solicite mejores condiciones y descuentos en la cuota, al inscribir 
a más de una persona al centro. 
  
 Estandarización/Diferenciación 
Se tratará de dotar a la academia de más valor y darle una diferenciación del 
servicio ofertado por otras academias, a través de un mejor mobiliario, mejores 
instalaciones, un buen factor humano para la enseñanza y el desarrollo de las 
aptitudes, logrando un entorno en el que los alumnos tengan todas las 
herramientas para el alcance de sus metas.  
 Con ello, y con las competiciones que se realizarán en nuestra academia como 
paso previo al paso al profesionalismo para nuestros mayores talentos, se 
logrará una gran diferenciación respecto al servicio ofertado por las academias 
de la competencia, y conseguiremos que el poder del cliente disminuya. 
 
 Servicios sustitutivos 
La posibilidad que tienen los clientes de realizar una formación de forma 
autónoma en sus propios domicilios, siguiendo las directrices y consejos 
marcados por manuales de juego y la visualización de partidas de jugadores 
profesionales, suponen un riesgo a la hora de la captación de clientes para 
nuestra empresa, dando al cliente un mayor poder de negociación.  Se tratará 
de minimizar su poder con las mejores condiciones en el material tecnológico y 
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las mayores posibilidades de progreso que genera realizar una formación 
continua en nuestro centro.    
 
 
Poder de negociación de los proveedores.  
Los proveedores son las empresas a las que se les puede adquirir el material 
necesario para el desarrollo de nuestra actividad. 
En nuestro caso se puede hablar de que los proveedores tienen un nivel de 
negociación bajo, ya que en el mercado hay innumerables empresas que ofertan 
el mobiliario y el equipamiento físico, técnico y tecnológico que necesitamos para 
encontrarnos en disposición de realizar nuestra actividad. En relación al 
software, se disponen de pocas empresas proveedoras, con lo que en este caso 
se deberá asumir el poder que tendrán las empresas suministradoras de 
software en el funcionamiento y uso de nuestro material informático. Por ello, en 
este caso al tener mucha oferta de diversas entidades, habrá muchas opciones 
para adquirir el mejor mobiliario posible al mejor precio posible.  
El otro tipo de proveedor que afecta a nuestra empresa, es el proveedor humano, 
que en este caso serán los diversos profesores que impartirán las clases a los 
alumnos, así como, el psicólogo que ayudará a los alumnos. Este factor humano, 
deberá ser cualificado y tener experiencia a nivel profesional en el entorno de los 
eSports. 
Así pues, podemos concluir que la academia no tiene una gran influencia de los 
proveedores, por lo que el poder de negociación de los proveedores será bajo. 
  
Amenaza de nuevos competidores entrantes  
Este factor tiene relación con las barreras de entrada a las que debería de hacer 
frente cualquier entidad que tuviera la voluntad de entrar en el mercado. Cuantas 




La inversión económica sería una de las barreras de entrada existentes ya que 
se necesita una gran inversión para la adquisición del equipo técnico y 
tecnológico de primera calidad que deberán utilizar los alumnos en el desarrollo 
de la actividad, así como, unas instalaciones que creen un entorno exclusivo y 
dinámico para el usuario. 
Otra barrera de entrada sería en relación a la consolidación en la sociedad de la 
industria de los videojuegos y la aceptación del modelo de negocio. Al ser un 
negocio novedoso, se desconoce el éxito y la viabilidad que podría tener. Esta 
incertidumbre sobre la aceptación, sería una gran barrera de entrada en el 
sector. 
La confianza del cliente es un elemento clave, por lo que el prestigio ganado y el 
trabajo bien realizado por nuestra academia, es una barrera de entrada para 
cualquier empresa que quiera entrar en el mercado, al tener la necesidad de 
competir con nuestra oferta y empezar con desventaja. 
La localización del local también sería un elemento diferenciador. Una buena 
localización es clave, al tener la necesidad de encontrarse localizado en un 
entorno que esté al alcance de un mayor número de potenciales clientes. 
Por otro lado, el auge que está teniendo este sector gradualmente en los últimos 
años y el aumento en el nivel económico que mueve año a año, puede provocar 
que más empresas vean una oportunidad en la inversión en este tipo de 
actividad. 
 
Amenaza de productos sustitutivos   
La amenaza de productos sustitutivos es la capacidad que tiene el cliente para 
satisfacer sus necesidades con otros productos o servicios diferentes. 
El cliente podría realizar un aprendizaje auto didacta en su propio domicilio, 
practicando por cuenta propia y tratando de mejorar sus capacidades con 
visualizaciones de partidas de jugadores profesionales y consejos para mejorar 
que pueden aparecer en redes sociales. 
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Para combatir esta alternativa, se va a hacer llegar los beneficios y calidad que 
tiene nuestro servicio y la importancia de tener una buena orientación y 
seguimiento en la formación para lograr un mayor grado de capacidad y nivel 
competitivo. El equipo humano que dará apoyo a los alumnos serán exjugadores 
profesionales con formación y experiencia a nivel competitivo, y así se 
conseguirá un mayor aliciente en la captación de clientes.  
Además, se dispondrá de un convenio con equipos profesionales, en los que los 
mejores talentos de nuestra academia tendrán la oportunidad de formar parte de 
equipos profesionales y así el cliente tendrá un mayor interés en nuestro servicio. 
 
Rivalidad entre las empresas competidoras.    
La rivalidad que existe entre los competidores, está relacionada con la 
rentabilidad del sector, y, por lo tanto, contra menos competidores existan, mayor 
será la rentabilidad. 
Nuestro modelo de negocio, posee barreras de entrada grandes, lo cual limita la 
capacidad de nacimiento de nuevas empresas competidoras, lo que también 
provoca que el poder de negociación del cliente sea bajo al no existir una gran 
variedad de oferta.  
Así mismo el auge en el que se encuentran los e-sports, podrían provocar el 
surgimiento de una mayor competencia al ver una oportunidad en el aumento del 
volumen de negocio de la industria.  
En conclusión, al analizar las 5 fuerzas de Porter, se observa un atractivo en la 
industria que nos impulsan en la visión de una oportunidad de negocio en la 
creación de la academia. 
 
4.2 Competencia Directa 
 
El objetivo en el análisis de la competencia directa, es conocer la oferta de la que 
dispone la competencia y del servicio y condiciones que ofrece. La competencia 
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en este modelo de negocio es baja, ya que no existe una gran variedad de esta 
clase de centros de alto rendimiento.  
El principal factor para considerar a otra academia como competencia directa es 
la proximidad geográfica, ya que, una academia situada en Madrid o Barcelona, 
no tiene la capacidad de conseguir clientes de nuestra área geográfica. Por lo 
tanto, nuestra competencia sería la que se encuentre en el ámbito de la provincia 
de Valencia y en algunos casos, la Comunidad Valenciana. 
Es por ello, que grandes academias a nivel nacional, como son The Global E-
Sports Academy, e-Squad Academy, ambas situadas en Madrid, Red Dojo y The 
Dog King eSports Academy, situadas en Barcelona. Estas academias se 
encuentran alejadas de nuestro radio de acción y de nuestro público objetivo y 
únicamente supondrían una competencia para nosotros, en el caso de que su 
oferta incluyera clases y cursos online, con la que impartieran clases y apoyo 
para cualquier persona desde su propio domicilio, indistintamente del territorio. 
Con ello, tendrían la posibilidad de captar clientes de la ciudad de Valencia y 
llegando a ser competencia, pero, en nuestro caso, ninguna de las academias 
anteriormente mencionadas, disponen de formación online, siendo su oferta 
basada en la formación presencial en sus instalaciones, por lo que no supondrán 
una competencia directa para nuestro centro. 
Por lo tanto, consideraremos como competencia directa y recabaremos 
información sobre las condiciones que oferta, dos academias: en menor caso, 
Pro Gaming eSports Academy, ubicada en Elche, que, aunque se encuentra 
relativamente alejada de la ciudad de Valencia y periferia, dispone de una serie 
de cursos online, y la que será nuestra verdadera competencia directa, la 
academia Elevat ubicada en Valencia. 
 
Pro Gaming eSports Academy 
Es una academia de eSports situado en la C/ Benito Pérez Galdós nº56 en Elche 
(Alicante) la cual ofrece el servicio de la enseñanza y el desarrollo en los eSports, 
así como la posibilidad de reservar por horas una sala gaming en la que disfrutar 
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de la experiencia de jugar, aprender y pasarlo bien, rodeado de otras personas, 
con el mejor equipamiento técnico. 
Esta academia también ofrece una serie de cursos intensivos en los que se oferta 
una serie de juegos y se dividen en niveles dependiendo del grado de nivel de 
cada usuario, y en el que el cliente podrá apuntarse al nivel que más acorde sea 
para su capacidad y experiencia.  
Estos cursos, son impartidos por una serie de coaches que ayudan a los alumnos 
a mejorar sus capacidades de manera online. Tienen un horario intensivo de 
10:00 a 19:00, con plazas limitadas a 10 personas y un precio de 25€. 
Por otro lado, como hemos comentado, existe la opción de reservar por horas la 
sala gaming, la cual se encuentra abierta de lunes a domingo de 17:00 a 22:00: 
 1 hora: 2 euros 
 5 horas: 9 euros 
 10 horas: 15 euros 
 20 horas: 25 euros 
A modo de conclusión, se trata de una academia que se encuentra bien ubicada 
en lo que es la ciudad de Elche. Un punto fuerte de la academia es que los cursos 
intensivos se dividen en niveles para cada usuario y la enseñanza personalizada 
al ser grupos pequeños. Por otra parte, echamos en falta una mayor enseñanza 
a nivel presencial, así como una formación continua con clases semanales para 
los alumnos y otras opciones con las que mejorar la formación. 
 
Elevat 
Esta academia se encuentra situada en la C/ Don Armando Palacio Valdés nº 17 
en la ciudad de Valencia, con una gran localización frente al Paseo de la 
Alameda.  
Esta academia por proximidad geográfica es nuestra gran competencia y 
además dispone de una buena oferta de servicios.  
El servicio que ofrece va dirigido para las edades comprendidas entre los 6 y los 
16 años, abarcando todos los niveles. 
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La academia Elevat, tiene una política de negocio similar a la anterior, realizando 
también alquiler por horas para las personas que tengan la voluntad de jugar 
unas partidas de forma individual en sus instalaciones. 
 1 hora: 2 euros 
 5 horas: 8 euros 
 10 horas: 15 euros 
 20 horas: 28 euros 
Los horarios de apertura del centro son: de lunes a jueves de 13:00 a 00:00, 
viernes y sábados de 13:00 a 01:30 y los domingos de 17:00 a 00:00. 
A diferencia de la anterior, esta academia dispone de campus de 1, 3 y 5 días, 
en los que los precios varían de los 20 a los 90 euros, y en los que se da 
formación de forma presencial a los clientes. 
La gran característica de esta academia son las clases mensuales que ofrece. 
La academia ofrece inscripciones de forma mensual, realizando clases de una 
hora y media de duración los miércoles y los sábados, con la posibilidad de ir 
dos días a la semana por 60€ al mes o 1 día a la semana por 40€ mes.  
Para acabar, la empresa ofrece descuentos para fidelizar a los alumnos que 
deciden apuntarse a las clases mensuales, ofreciéndoles un 50% de descuento 
en la cuota del primer mes. 
En conclusión, esta academia, se encuentra en una buena ubicación en pleno 
centro de Valencia y al lado de una zona con gran afluencia de público objetivo, 
y, además, dispone de una gran oferta, teniendo una diversificación, entre los 
que optan por tener una formación mensual con los consejos y ayuda de 
expertos, y los que optan por jugar de forma individual y sin compromiso con el 







4.3 Análisis Dafo 
 
Habiendo analizado el macroentorno de la empresa con la realización de la 
técnica PESTEL y el microentorno mediante las 5 fuerzas de Porter, en este 
apartado se va a realizar el análisis DAFO para determinar los aspectos positivos 
y negativos, internos y externos y además se realizará el análisis CAME para 
identificar las acciones que se deban acometer para combatir los puntos débiles.  
El análisis DAFO es una herramienta que estudia la competitividad de una 
empresa en su mercado de forma interna y externa. Con la matriz DAFO se 
determinan las ventajas de la empresa y la estrategia que se debe llevar a cabo.  
En este análisis se distingue el nivel externo del interno. 
El nivel externo, se basa en las amenazas y las oportunidades. Las amenazas 
son los aspectos que tienen la posibilidad de perjudicar a cualquier nivel en el 
desarrollo de nuestra empresa y las oportunidades los que pueden afectar 
positivamente en el entorno de la empresa. 
En relación al análisis interno, analiza las debilidades y las fortalezas 











Fuente. Google Imágenes 





 Disponemos de una falta de recursos financieros. Para la apertura de la 
academia, necesitamos una alta inversión para poner en funcionamiento 
el producto ofertado, por lo que será necesario pedir un crédito con el que 
poder cubrir la inversión a realizar. 
 
 Es una empresa de nueva creación por lo que no tendremos una base de 
clientes y habrá que invertir tiempo y recursos en la captación. 
 
 La baja fidelidad, ya que, al ser un negocio novedoso, el consumidor no 
tiene conocimiento de la necesidad que pueda tener nuestro servicio. 
 
 Debido a la inversión, únicamente es posible la apertura de un local lo que 
provoca que no se pueda llegar a una mayor cantidad de público, pese a 
que el local está situado en la ciudad de Valencia, resultará alejado a 
diversa población de la provincia de Valencia y alrededores. 
 
Amenazas 
 Los prejuicios que tiene la sociedad sobre el sector, puede dañar la 
imagen de nuestro servicio e influir en nuestra capacidad de conseguir 
clientes. 
 
 La competencia, así como la posible llegada de nueva competencia 
gracias al auge que está teniendo la industria en los últimos años. 
 
 Variaciones en la coyuntura económica de la sociedad, ya que nuestro 
negocio está condicionado al nivel de vida que sea capaz de alcanzar la 







 La localización del local. El local estará situado en una de las mejores 
zonas de la ciudad de Valencia, en la Avenida de Primado Reig. La zona 
se encuentra en el centro de la ciudad y está bien comunicada con 
diversos modos de transporte además de ser uno de los barrios con más 
vida juvenil por su cercanía a las zonas universitarias y los locales de ocio 
que se encuentran en sus alrededores. 
 
 La cualificación y experiencia del profesorado. Los profesores que 
impartirán clases en el centro, serán exjugadores profesionales, lo que 
será un gran impulso en el desarrollo de los alumnos, al ser formados por 
personas que han poseído un gran nivel y poseen una experiencia 
demostrada a nivel competitivo. 
 
 La diferenciación con la competencia. Nuestra academia se diferenciará 
de la competencia, al disponer de servicios únicos, como son los 
convenios con equipos profesionales, por el que, los mejores alumnos 
podrán tener acceso al mundo profesional. 
 
Oportunidades 
 El crecimiento del mercado. El sector y el servicio está en pleno 
crecimiento, como así demuestran los datos económicos y estadísticos de 
los eSports, por lo que se trata de una oportunidad para alcanzar una 
buena cuota de mercado. 
 
 Bajo poder de negociación del cliente debido a la escasez de oferta. 
 
 La tendencia creciente del uso de las redes sociales. Las redes sociales 
son una base importante en el impulso de los eSports, con las 
retransmisiones de competiciones internacionales, y con la magnitud de 
visualizaciones que genera puede provocar un aumento del interés en el 
público objetivo de nuestra academia. Así mismo, las redes sociales nos 
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pueden ayudar a dar a conocer nuestra academia y llegar a más 
personas. 
 
Tabla 5. Matriz DAFO 
Debilidades Amenazas 
 
 Gran inversión para abrir la empresa. 
 
 Empresa de nueva creación. 
 
 Baja fidelidad de los clientes. 
 
 Únicamente es posible la apertura de 
un local. 
 
 Prejuicios de la sociedad sobre la 
industria 
 
 La competencia que pudiera 
aparecer. 
 





 La localización del local. 
 
 El alto grado de cualificación del 
personal humano de la academia. 
 
 Los elementos diferenciadores con la 
competencia 
 
 El crecimiento del mercado. 
 
 Bajo poder de negociación del cliente 
por la escasez de oferta. 
 
 Tendencia creciente en el uso de las 
redes sociales. 
Fuente. Elaboración propia. 
 
Una vez realizado el análisis DAFO, se debe realizar el análisis CAME. CAME 
son las siglas de Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar; que se basa en las 
siguientes medidas: 
 Corregir las debilidades del negocio. 
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 Afrontar las amenazas que presenta el mercado. 
 Mantener las fortalezas del negocio. 
 Explotar las oportunidades del mercado. 
Debilidades  
La empresa tiene una serie de debilidades siendo la más importante la inversión 
inicial. Para ello, se realizará la petición de un préstamo y una búsqueda de 
ayudas y subvenciones de las que podría beneficiarse la empresa aumentando 
así las posibilidades de lograr una mayor viabilidad. Otro factor importante es la 
baja fidelidad de los clientes, por lo que se realizará una estrategia de marketing 
y de difusión a través de redes sociales. 
 
Amenazas  
Se debe cambiar los prejuicios que tiene la sociedad sobre la industria 
informando y haciendo llegar la multitud de beneficios que tienen los eSports 
para el desarrollo personal de los individuos, ya que, entre otras cosas, ayudan 
a mejorar el pensamiento crítico, el desarrollo de la memoria y de la 
comunicación y la resolución de problemas entre otras cosas. En el caso de la 
competencia y la coyuntura económica, existirán actividades que harán que 
nuestra academia tenga un mayor valor que las demás y dispondremos de 
descuentos por el pago por adelantado para las familias. 
  
Fortalezas  
La buena localización del local es una gran fortaleza al estar situada en una de 
las mejores zonas de la ciudad de Valencia, además de estar bien comunicada 
y con buenos accesos para los clientes. Por otra parte, habrá una continua 
inversión en el negocio y en todos los procesos de la academia, para que los 
clientes dispongan del mejor personal humano y una atención personalizada y 
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que no dejen de perder en ningún momento los elementos que diferencian a 
nuestra academia del resto y que dan un mayor valor al producto. 
 
Oportunidades  
Debemos aprovechar el crecimiento del mercado y la escasez de oferta para 
aumentar nuestras posibilidades de éxito en la captación de clientes. Al ser la 
oferta pequeña y estar el mercado en crecimiento, tenemos más posibilidades 
de que surjan más clientes interesados en adquirir conceptos, y al ser la oferta 
pequeña, disponemos de una posición privilegiada.  
En esta época informatizada, se dará difusión y promoción de la academia 
mediante las redes sociales, creando perfiles oficiales de la academia con los 
que llegaremos a un mayor número de gente, así como la creación de una página 
web. Además, para dar mayor interés sobre la academia y un grado más elevado 
de difusión se realizará un canal de Twitch y de YouTube, en el que se 
retransmitirán las competiciones que se realicen dentro de nuestra academia y 
































5. Plan de Marketing 
 
Marketing es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y satisfacer al 
cliente. El marketing es el responsable de realizar un estudio del 
comportamiento de los mercados y de las necesidades que tienen los 
consumidores. 
Además, nos sirve para analizar la gestión comercial con la finalidad de atraer, 
captar, retener y fidelizar a los clientes gracias a la satisfacción de sus deseos 
y necesidades.  
Dicho concepto nos ayudará en la elaboración del plan comercial que se va a 
seguir y las acciones de marketing a desarrollar para el servicio que vamos a 
ofrecer. Con el presente plan comercial se realizará una estrategia de 
marketing en la que se analice el segmento de la población a la que va dirigida 
nuestro servicio, y posteriormente, se detallarán las variables del marketing 
mix (Producto, Precio, Comunicación y Distribución). 
 
 
5.1 Segmentación del mercado y público objetivo 
 
Para la realización de una buena campaña de marketing es primordial la 
segmentación del mercado y la definición del público objetivo al que estará 
enfocado nuestra actividad.  
La segmentación del mercado consiste en agrupar a los clientes en grupos de 
un perfil similar. Por ello, la segmentación del mercado para el plan de marketing 
de nuestra academia se basará en dos grupos: 
 Segmentación demográfica: En esta segmentación vamos a agrupar al 
público objetivo principalmente por la edad, ya que nuestra actividad es 
para un público y una franja de edad muy concreta, sin tener importancia 
el género entre otras cosas. 
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 Segmentación geográfica: Es fundamental realizar una segmentación 
geográfica para determinar el radio de acción de nuestra academia y 
dirigir nuestra oferta a la población de Valencia y su periferia, que es la 
parte de la población que tiene la posibilidad de acudir a nuestras 
instalaciones. 
En nuestro caso se va a realizar una segmentación del mercado en grupos de 









En la imagen se puede observar como en las franjas que comprenden de los 6 
a los 24 años más de dos tercios del segmento emplean su tiempo jugando a 
videojuegos. 
Una vez se ha visto cuales son las franjas de edad, que más interés tienen por 
este modo de entretenimiento, debemos observar el número de población dentro 
de esa franja de edad y que están dentro de nuestro ámbito de actuación, el cual 






Fuente. Anuario del Videojuego 2019. 












Como hemos comentado nuestra academia tiene dos modelos de actividad, el 
alquiler de un equipo en nuestras instalaciones para jugar de forma individual y 
la academia en la que formar a los alumnos y ayudarles a desarrollar sus 
habilidades. Es por ello, que el modo de alquiler por horas de un equipo 
informático en el que emplear el tiempo, no tendrá ninguna restricción y cualquier 
persona es parte del público.  
Aunque si bien es cierto, que especialmente, nuestra demanda tendrá lugar de 
los 6 a los 24 años y este segmento será la base para la viabilidad de nuestro 
negocio. De este modo, la clave del negocio, va a ser el modelo de academia, 
en el que se van a impartir clases diarias a los alumnos para mejorar sus 
habilidades y técnicas y ayudarles en su formación. El público al que irá 
destinado el servicio de nuestra academia será a jóvenes de entre 10 y 24 años, 
al ser el segmento de población más interesada en la actividad y, además, al 
tener más capacidad y oportunidades de aumentar sus habilidades mediante 
nuestras habilidades. Cuanto antes empiecen a familiarizarse con los métodos y 
conceptos más posibilidades tendrán de convertirse en jugadores profesionales. 
Además, al ser gran parte de nuestro público objetivo, menor de edad, debemos 
enfocarnos en la población adulta con hijos, que estén dentro de nuestras 
opciones de formación. 





En este segmento de edad, la mayoría de individuos están en pleno desarrollo 
personal y académico, siendo nuestra actividad un gran complemento de modo 
extraescolar, al ser considerado por los expertos que los videojuegos tienen un 
gran beneficio para el desarrollo personal de los niños. Por ello, los padres 
podrán ver nuestra academia como una actividad en la que disfrutarían sus hijos 
y empleen su tiempo extraescolar realizando actividades que les ayudan a crecer 
personalmente. 
Para seleccionar nuestro público objetivo, cabe añadir variables geográficas. 
Una vez definido el rango de edad al que va dirigido nuestra actividad, el público 
objetivo que nos concierne gira en torno a la ciudad de Valencia y sus 
alrededores, al estar nuestro centro ubicado en la Avenida de Primado Reig de 
la ciudad de Valencia.  
Llegado a este punto en el que hemos realizado una segmentación del mercado 
y seleccionado el público objetivo al que va dirigido nuestra actividad, debemos 
crear una estrategia de posicionamiento para conseguir llegar a los clientes.  
En la búsqueda de dicho objetivo de posicionamiento, nuestra academia debe 
ofrecer una serie de ventajas y beneficios que nuestro centro tiene sobre la 
competencia. Por ello, tendremos que aprovechar nuestro modelo de negocio, 
para tener la capacidad de penetrar en el mercado y en los deseos del público 
objetivo haciéndoles llegar nuestra política de formación continua y lo que es 
más importante, el modelo de diferenciación único que poseemos, dando la 
oportunidad a los mejores talentos que surjan en el centro, de entrar en el mundo 
profesional. Con ello lograremos reforzar la calidad y buscar una satisfacción de 
las necesidades de los clientes. 
Otro factor que ayuda a consolidar el posicionamiento de la academia en la 
mente del cliente es el valor añadido que tiene el servicio ofrecido, es decir, 
aquellos elementos que refuerzan la calidad del servicio ofrecido y permiten 
obtener al cliente la satisfacción de cubrir su necesidad de la mejor manera 
posible. Dichos elementos que se mencionarán a continuación, ayudan a 
fidelizar al cliente a la empresa puesto que refuerza la imagen del negocio cara 




5.2 Marketing Mix 
 
El marketing mix es el cúmulo de decisiones sobre las variables comerciales que 
tienen relación con un producto o servicio y que posibilitan conseguir los 
propósitos comerciales de la empresa. 
El marketing mix, se divide en 4 variables: 
 Producto 
 Precio 







El producto es la variable más importante del marketing mix y es la base sobre 
la que giran las otras 3 variables. Sin un producto no existirían las otras. Por ello, 
el producto es la variable esencial en el funcionamiento del plan de marketing y 
las otras variables sirven de apoyo en la consecución de los objetivos y en el 
posicionamiento del servicio sobre el público objetivo. 
La actividad principal de la empresa va a ser la formación de jóvenes mediante 
el apoyo y asesoramiento en eSports. Como ya se ha definido anteriormente, los 
eSports son el resultado de la profesionalización del mundo competitivo de los 
videojuegos, un fenómeno reciente que se ha desarrollado con fuerza en los 
últimos años.  
El objetivo de esta actividad es el desarrollo de las capacidades técnicas de los 
alumnos y lograr una evolución que les ayude a la consecución de sus propósitos 
y así tener la posibilidad de conseguir un jugador profesional.  
Si bien la finalidad de nuestro servicio es la formación de jugadores 
profesionales, es obvio que no todo el mundo tendrá la capacidad y las 
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condiciones para llegar a ello, pero en nuestra academia todas las personas de 
distintos niveles tienen cabida, ya que, la parte más importante es que los niños 
disfruten de la actividad y a la vez, al realizar dicha actividad, obtengan beneficios 
que les ayudarán en su desarrollo y en su futuro personal y laboral. 
Según estudios son muchos los beneficios que tiene nuestro servicio para el 
desarrollo personal: 
 Mejora en la toma de decisiones: Los videojuegos ayudan a desarrollar 
la toma de decisiones, gracias a la agilidad y habilidad mental que se logra 
con los videojuegos, logrando una mayor capacidad que posteriormente 
servirá para el mundo real.  
 Memoria: Los videojuegos ayudan a aumentar la capacidad de 
memorización. Los videojuegos son una secuencia de imágenes en los 
que recuerdas información y aprendes fragmentos relevantes.  
 Resolución de problemas: Los juegos se construyen alrededor de 
modelos de resolución de problemas, presentándose como un 
rompecabezas para el jugador. 
 Beneficios para niños con desórdenes de atención: Investigaciones 
realizadas por la Universidad de Nottingham han revelado que los juegos 
en línea ayudan a los pequeños que experimentan déficit de atención.    
 Trabajo en equipo: En muchos juegos son necesarios varios jugadores, 
lo que ayuda a trabajar en equipo y resolver problemas de forma conjunta.  
 Alfabetización T.I.C. Los videojuegos involucran a los gamers con la 
tecnología, desarrollando competencias digitales imprescindibles a día a 
de hoy.  
 
Nuestro servicio, es un complemento a la formación académica que debe realizar 
el público objetivo, por ello, el horario de nuestra academia entre semana será 
de 17:00 a 21:30, para permitir la realización de los compromisos académicos 
de los alumnos. Los fines de semana al no ser días lectivos, el horario de 
apertura comprenderá de 9:00 a 21:00. 
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La formación consta de dos clases semanales de lunes a domingo, de hora y 
media, y las cuales, estarán integradas por grupos como máximo de 20 alumnos. 
Cada grupo, tendrá un horario asignado y estarán liderados por un profesor que 
les dará su formación y recabará toda la información relevante de sus partidas 
con la que ayudarles a mejorar sus habilidades. 
Los fines de semana el centro permanece abierto y se seguirán dando clases, 
excepto los domingos por la tarde, ya que, como elemento diferenciador respecto 
a la competencia, nuestro centro dispone de una especie de estadio, en él se 
realizarán torneos entre nuestros alumnos y así adentrarse y tomar experiencia 
en el mundo competitivo y poner en práctica los conocimientos adquiridos. 
Además, estos torneos ayudan a mejorar la competitividad de nuestros alumnos 
y la motivación e ilusión en el desarrollo de las capacidades, siempre bajo las 
condiciones de respeto y juego limpio. Así mismo, los alumnos tendrán la 
posibilidad de acceso a los equipos informáticos de la academia para continuar 
su entrenamiento fuera de las horas docentes. 
El servicio de alquiler por horas de un equipo informático en nuestras 
instalaciones, estará abierto para todos los públicos, en el mismo horario de 
apertura indicado anteriormente. El centro dispone de una sala habilitada para 
dicho uso, en el que habrá consolas y ordenadores con el mejor equipamiento y 
las personas interesadas podrán jugar libremente con su bono por horas con la 




El precio es una variable importante en la posibilidad de éxito del negocio, ya 
que es un elemento clave en la captación de clientes, al ser éste, un elemento 
que decante la balanza entre acudir a una academia o a otra. Por tanto, al haber 
competencia, el precio no puede ser muy alto, ni tampoco ser muy bajo, ya que, 
el precio que paguen los clientes será nuestra base de ingresos con los que 
cubrir los gastos que se generan mensualmente. Por ello, hay que buscar un 
precio acorde a mercado y que nos permita tener una viabilidad en el negocio.  
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A la hora de fijar el precio podemos adoptar diferentes actitudes: 
 
 Precios altos: es una estrategia que se podría llevar a cabo en caso de no 
tener competencia y siendo la única opción que tenga el público objetivo. 
 Precios bajos de salida: esta medida nos puede permitir un nacimiento 
fuerte, con muchos clientes y tener una gran expansión, pero a largo plazo 
nos puede llevar a un periodo de guerra de precios en los que no 
acabemos consiguiendo toda la rentabilidad esperada.  
 Precios disuasorios: esta clase de precios consiste en poner precios muy 
bajos, hasta el punto de no ser rentable y por ello se conseguirá que no 
entre competencia en el mercado.  
 Reducción promocional: con esta estrategia se implantan a modo de 
promoción unos precios bajos con el objetivo de captar clientes y que 
conozcan el servicio que ofertamos, para después subir el precio a su 
nivel normal.  
 
En nuestro caso, para fijar los precios que tendrá ser alumno de nuestra 
academia, así como el alquiler del equipo informático, tomaremos en cuenta los 
precios que tiene la competencia y realizaremos una reducción promocional en 
el coste de la matrícula que nos ayude a captar clientes, junto a nuestros 
elementos diferenciadores, con el resto de agentes del mercado y así nos 
conozcan y se acaben quedando en nuestra academia gracias a las ventajas 
que disponemos. Por ello, se realizará una técnica de penetración, con la que 
atraer a los clientes con precios atractivos para luego lograr una fidelización. 
La competencia que tenemos, se analizó anteriormente y a continuación 
realizamos una tabla con los precios de dichas academias y los precios que 







Tabla 7. Precios academia Elevat 
Fuente. Elaboración propia 
 
En primer lugar, la base del negocio va a ser la academia y la formación de 
alumnos, por ello la única competencia que tenemos en este modelo es la 
academia Elevat y teniendo en cuenta sus precios fijaremos el precio que tendrá 
apuntarse a nuestro centro. 
 
 
Tabla 8. Precios alquiler equipo informático en la competencia 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
Una vez identificados los precios que tiene la competencia, nos encontramos en 
disposición de fijar los precios que va a tener nuestra academia. En nuestro caso, 
siguiendo el modelo de las otras dos academias, el alquiler del equipo informático 
seguirá los mismos criterios de duración. En el caso de la academia, en nuestro 
caso no dispondremos de la opción de ofrecer clases un único día a la semana. 
En nuestro centro, existirán dos clases a la semana, además de las 
competiciones que se realizarán los fines de semana y el acceso que tendrán los 
alumnos al centro para hacer uso de las instalaciones en horarios no lectivos. 
 Elevat Pro Gaming eSport Academy 
1 HORA 2€ 2€ 
5 HORAS 8€ 9€ 
10 HORAS 15€ 15€ 
20 HORAS 28€ 25€ 
 Precio Matrícula 
Dos días a la semana 60€ mes 50€ 
Un Día a la semana 40 € mes 50€ 
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Por ello, al no ser la base de nuestro negocio, en nuestro centro vamos a 
mantener los precios que posee la competencia a la hora del alquiler del equipo. 
De este modo ofreceremos una serie de bonos por horas, en los que el cliente 
podrá hacer uso de las instalaciones las horas que contrate pudiendo aprovechar 
el tiempo en varios días y sin plazo para gastar el bono, disponiéndose así el 
cliente de una mayor libertad para el uso de las instalaciones conforme a sus 
necesidades y disponibilidad. 
 
 
Tabla 9. Precios alquiler equipo informático en nuestra academia 
 PRECIO 
1 HORA 2 € 
5 HORAS 8 € 
10 HORAS 15 € 
20 HORAS 26 € 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
En otro lugar, están los precios que vamos a fijar para los alumnos que quieran 
formar parte de nuestra academia y recibir la formación continua con nuestros 
profesionales. 
 
Tabla 10. Precio matriculación academia 
 Mensualidad Matrícula 
Precio 60€ 55€ 
Fuente. Elaboración propia 
 
Para la fijación del precio se ha seguido la tendencia del precio marcado por la 
competencia, y ajustando nuestros precios a los que marcan, tratamos de captar 
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clientes sin el perjuicio de poder subir la cuota, si llegado el momento se consigue 
una base fidelizada y consciente de las ventajas de nuestra academia. 
Por ello, pese a que nuestra oferta es más variada y los alumnos tienen más 
posibilidades de desarrollo y más actividades que poder realizar, se ha optado 
por no entrar al mercado con un precio superior, con la intención de no ahuyentar 
a la posible demanda que aún no nos conoce. 
Además, para conseguir fidelizar a los clientes y disminuir el poder de 
negociación que poseen, se van a emplear técnicas con el objetivo de limitar la 
capacidad del cliente de poder cambiarse de academia. Por ello, se toman las 
siguientes decisiones: 
 Matrícula: Descuento de un 50% en la matrícula al inscribir a dos 
alumnos. 
 Mensualidades: Se realizan descuentos por pago trimestral (10%), 
semestral (20%) y anual (30%) 
 
 
5.2.3 Comunicación y promoción 
 
La comunicación y promoción del negocio es una variable muy importante para 
el éxito del negocio. Es fundamental que exista una difusión de la información y 
conseguir que el público objetivo esté informado en primer lugar de que se va a 
realizar la apertura de una academia de y eSports, y, en segundo lugar, de las 
condiciones generales del negocio. 
Por tanto, la comunicación es la virtud de poner en contacto al cliente con la 
empresa y con ello, la empresa fomenta su mensaje mediante medios de 
comunicación. 
En primer lugar, debemos enfocar nuestro mensaje al público objetivo, que se 
ha definido con anterioridad, dirigiéndonos a las personas comprendidas entre 
los 6 y 24 años, y a los padres y tutores legales de los niños. 
El objetivo que se persigue con la difusión de la apertura de nuestra academia 
es la de promocionar el negocio para alcanzar la mayor difusión posible en la 
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provincia de Valencia, así como, lograr que la persona que oiga hablar de nuestra 
academia, sienta la curiosidad de obtener más información y decida acudir a 
nuestras instalaciones o directamente se decidan por inscribirse a nuestra 
academia al tener claro que es la mejor decisión. Por ello, el hecho de transmitir 
un mensaje que motive y genere una ilusión en el público objetivo cobra gran 
importancia para el éxito de nuestra campaña de promoción. 
Por último, el mensaje se va a difundir por diversos medios con los que seremos 
capaces de llegar al mayor público posible: 
 Publicidad comercial: se repartirán folletos por la ciudad de Valencia con 
el que conseguiremos transmitir el mensaje al lector y lograr una gran 
difusión dentro de la ciudad.  
 
 Publicidad en prensa: se realizarán invitaciones para conocer nuestra 
academia a principales periódicos a nivel nacional y revistas 
especializadas en eSports, en los que se les enseñará la academia y se 
les mostrará nuestra novedosa idea de negocio. Se realizará un reportaje 
que después será publicado en sus medios oficiales y así lograremos 
llegar a un mayor número de población que no sería posible mediante la 
técnica de la publicidad comercial por folletos. 
 
 Redes sociales: Va a ser un elemento de comunicación clave para 
nuestra academia. En esta época informatizada y siendo nuestro modelo 
de negocio un modelo informatizado y tecnológico, nuestro público se 
encuentra en el entorno informático, por lo que hacernos llegar a ellos 
mediante internet, va a ser una gran medida de difusión. Para ello se van 
abrir perfiles en las redes sociales Instagram y Twitter, que abarcan gran 
parte de nuestro público objetivo y con el que podemos tener una 
retroalimentación o feedback con el cliente. Además, nos va a permitir 
llegar a personas fuera de nuestro radio de acción que estaba centrado 
en Valencia, posibilitándonos un mayor acceso.  
 
Así, en las redes sociales publicaremos información de la academia de 
forma continua, se publicarán imágenes de nuestras instalaciones, se 
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informarán de las competiciones que se realicen asiduamente y otras 
informaciones de la vida diaria de la academia. Además, como se ha 
analizado con anterioridad, las visualizaciones en los eSports son muy 
importantes y tienen gran interés entre los aficionados, así que se 
realizará una cuenta en la plataforma “Twitch” en la que se realizarán las 
retransmisiones de las competiciones que se realicen los domingos en 
nuestra academia y lograr que, viendo el nivel de nuestros alumnos, más 
personas se animen a inscribirse. Otra gran ventaja de este medio de 
comunicación, son los costes nulos; la creación de perfiles en las redes 
sociales no tiene coste alguno. 
 
 Promoción en ventas: Otra forma de promocionar nuestro negocio, es 
mediante la utilización de incentivos económicos con los que estimular la 
demanda. Debido a este modo de promoción, anteriormente se mencionó 
que la empresa iba a impulsar una serie de descuentos al matricular a 
más de un alumno y los descuentos por pagos trimestrales, semestrales 
y anuales. 
 
Por último, es importante que exista una etapa de control, en la que 
posteriormente nos aseguraremos de que la estrategia de comunicación 
implementada por los medios de comunicación antes mencionados, ha dado 
los frutos esperados, para mantener la misma dinámica de difusión, o en caso 





La variable distribución está relacionada con la forma de ofrecer el servicio y el 
lugar donde se sirve. 
El canal de distribución del servicio que ofrece nuestra academia será a través 
del profesorado y psicólogo, que serán los encargados de impartir las clases a 
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nuestros alumnos y dirigirles en la adquisición de nuevos conceptos y en el 
aprendizaje de conocimientos a nivel técnico y a nivel mental con una ayuda en 
la canalización de las actitudes. 
La forma y el tiempo en que se distribuirá el servicio será mediante el horario 
lectivo mencionado anteriormente y durante el tiempo que permanezca abierta 
la academia. De este modo, la academia permanece abierta de lunes a viernes 
de 17:00 a 21:30 y los fines de semana, de 9:00 a 21:00, en el cual tendrán 
acceso los alumnos a su horario lectivo y acceso al entrenamiento individual en 
horas en las que no hayan programadas clases. 
Por otro lado, el lugar donde se realizará la actividad será en nuestras 
instalaciones ubicadas en la Avenida de Primado Reig de la ciudad de Valencia. 
Además, la academia contará con dos aulas, un área de entrenamiento y un 
estadio en el que se realizarán las competiciones, por lo que en estas áreas se 
distribuirá el servicio. 
Para conseguir una distribución plena de nuestro servicio, en cierto modo, la 
empresa se encontrará abierta las 24 horas del día durante los 7 días de la 
semana, gracias a los canales oficiales de la academia en las redes sociales, en 




























6. Plan de Operaciones 
 
En el presente capítulo, se van a analizar los principales criterios que influyen en 
la decisión de la localización del local, la forma en la que se va a distribuir el 
espacio y las operaciones y procesos en el desarrollo de la actividad. 
 
 
6.1 Ubicación del local 
 
La localización de la empresa es un elemento clave en el posible éxito del 
negocio. Un local bien ubicado puede lograr que se cumplan los objetivos 
económicos de la empresa, mientras que realizar una elección errónea de la 
ubicación puede conllevar un fracaso en la viabilidad esperada. El tipo de la 
instalación se tiene que decidir en función del servicio que vamos a ofrecer y la 
tecnología que se va a necesitar en nuestras instalaciones. Además, se debe 
disponer de unas instalaciones que nos permitan dar cabida a la cantidad de 
alumnos esperada además de disponer de varios espacios y aulas en los que se 
pueda desarrollar la actividad con los estándares de calidad deseados. 
La decisión de la localización es importante por varios motivos: 
 
 En muchos casos, se realiza una compra del local por lo que se destina 
una gran cantidad de los recursos financieros en la compra pensando en 
un largo plazo. Por ello, muchas empresas deciden alquilar el local para 
no tener que comprometer sus recursos y tener libertad de poder cambiar 
su decisión de la localización. 
 La calidad de la empresa está altamente condicionada con la localización. 
El servicio ofertado puede ser de calidad en una zona, pero no así el 
mismo servicio en otra zona. La zona en la que se encuentra es un factor 
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importante en el reclamo de clientes, así como en la capacidad de 
visibilidad y en encontrarse en zonas accesibles. 
 
En nuestro caso, ya se ha comentado con anterioridad, nuestra academia se va 
a ubicar en la Avenida Primado Reig de la ciudad de Valencia, dentro del barrio 










La decisión de ubicar el local en la avenida Primado Reig se ha tomado siguiendo 
varios criterios: 
 El coste del suelo. El coste del suelo es un factor importante al tener que 
destinar una cantidad considerable de recursos, ya sea con la compra o 
con el alquiler de un espacio. Nos encontramos ante una zona con una 
buena calidad/precio, y alejada de los precios que se encuentran en otras 
zonas de la ciudad, como el Eixample, Ciutat Vella, englobando el centro 
histórico de Valencia y nuevas zonas residenciales como Nou Campanar 
y Avenida de Francia. Por ello, en nuestro caso, se va a realizar el alquiler 
de un local comercial de 250 m2 ubicado en plena Avenida Primado Reig, 
con un coste mensual de 900€ al que habrá que equipar. 
 Distancia sobre la competencia. Es otro factor importante sobre la 
decisión de la ubicación del local. Nuestra competencia se encuentra 
Fuente. Google Maps 
Imagen 9. Ubicación del local 
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ubicada en el entorno de la avenida de Aragón, por lo que nos 
encontramos en un entorno competitivo favorable. 
 Entorno social. El barrio de Benimaclet es una de las zonas con más 
vida juvenil de la ciudad, siendo éstos, nuestro gran público. Esto se debe 
a la vitalidad del barrio, con mucha vida social y además de su gran 
proximidad a la zona universitaria de la ciudad, lo que nos ayudará con la 
visibilidad entre nuestro público. Estas calles se encuentran muy 
concurridas, al tener todos los servicios cercanos y por ser un lugar de 
residencia prioritario entre los estudiantes. Además, en el radio de la 
academia, se encuentran varios colegios en los que captar a más 
alumnos. 
 Buena comunicación. Es otra ventaja en la localización del local. 
Dispone de buenos accesos mediante coche, así como en servicio 
público, al disponer la misma avenida de tres paradas de tranvía, de metro 
y de autobús. 
 
En conclusión, el precio económico del suelo alejado de los precios abusivos de 
otras zonas, la buena visibilidad entre nuestro público, la distancia que nos aleja 
sobre la academia de la competencia y la buena comunicación que dispone para 
llegar a las inmediaciones, nos han animado a ubicar nuestra academia en esta 
zona de la ciudad. 
 
6.2 Distribución del local 
 
El local debe de tener una distribución con la que se cree una armonía en el 
espacio y se puedan realizar las actividades programadas de forma eficaz y 
cómoda, tanto para el personal propio, como para los alumnos que acudan a las 
instalaciones.  
Por ello, se debe hacer una planificación en la que se ajusten los espacios, 
evitando congestiones en las salas. El objetivo es que se pueda desarrollar la 
actividad disponiendo cada individuo de un espacio en el que se sienta cómodo 
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y al que quiera ir siempre, gracias a las condiciones y equipamiento ofrecido. 
Logrando una buena estructuración del local, se evitarán congestiones en los 
espacios, se aprovecharán mejor los espacios, ayudará a tener una mayor 
facilidad a la hora de la formación y atención a nuestros alumnos, así como, una 
mayor seguridad y menor riesgo para la salud. Además, un espacio armónico, 
impulsará una satisfacción del personal. 
Persiguiendo estos objetivos y teniendo en cuenta el local de 250 m2 que 
poseemos, nuestra academia dispondrá de la siguiente distribución: 
 Dos Despachos: la academia dispondrá de un despacho para el uso 
exclusivo del director de la academia en el que habrá una mesa, con un 
ordenador y en el que llevará a cabo todas las tareas administrativas de 
la academia. El segundo despacho estará habilitado para el experto en 
psicología deportiva de la academia, en el que los alumnos tendrán 
acceso de forma individualizada al apoyo profesional. 
 Sala de reuniones: Se usará esta sala para llevar a cabo las reuniones 
que se deban hacer para el correcto funcionamiento de la academia y de 
uso exclusivo de personal en el que poder guardar sus cosas. Además, 
esta sala también será utilizada para la realización de encuentros 
profesor-padres de manera individualizada, en los que informar del 
seguimiento en el desarrollo de sus hijos.  
 Recepción: Puesto situado en la entrada de la academia, en un espacio 
abierto para una correcta atención de las personas que entren al local. 
 Dos baños, uno para cada sexo, cada uno adaptado para minusválidos 
 Dos aulas, donde se llevarán a cabo las clases, y las mismas estarán 
completamente equipadas con 20 monitores y sus correspondientes 
consolas u ordenadores cada una, así como, por sillas gaming, 
auriculares y un proyector que sirva de apoyo para la realización de la 
formación. 
 El centro dispondrá de un estadio. Este estadio será un área al final del 
local, en el que se realizarán las competiciones que se lleven a cabo en 
la academia. Este espacio será el más grande de la academia, y será de 
uso exclusivo. Habrá un escenario en el que se disputarán las 
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competiciones, y frente a él, un graderío en el que familiares y alumnos 
podrán disfrutar con la visualización de las partidas. 
 Por último, se dispone de una zona de entrenamiento. Esta zona estará 
habilitada para el alquiler por horas de un equipo para gente externa a la 
academia, y de forma gratuita para los alumnos que no estén en su horario 
lectivo. 
 
Logrando esta distribución, se busca la comodidad del cliente, consiguiendo que 
tanto la formación, como la atención, como el ocio, se lleven a cabo bajo las 
mejores condiciones. 
Persiguiendo este objetivo, las zonas estarán totalmente equipadas, con el mejor 
equipo informático del mercado y, además, se emplearán mejoras de forma 
estética, lumínica y ambiental que hagan de nuestra academia una zona 














Fuente. Elaboración propia 
Ilustración 1. Plano de la academia 
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6.3 Procesos y actuaciones 
 
Un proceso es una cadena de actuaciones que se produce de una entrada de 
servicio a la cual se le aporta valor añadido, generando de este modo una salida. 
El proceso del servicio de la academia sigue una serie de pasos, desde que el 
cliente nos conoce hasta que termina su estancia en la academia. 
 En primer lugar, el cliente nos conoce, gracias a la política de actuación 
que hemos llevado, difundiendo nuestra academia por las redes sociales 
y otros medios de comunicación que se detallaron en el plan de marketing 
y se conseguirá que nazca un interés en nuestra oferta y será el primer 
contacto que tenga el cliente con la academia. Se tratará de dar una 
buena imagen de calidad del servicio y mostrar los aspectos más 
importantes. 
 En segundo lugar, los clientes acuden a la academia mostrando su interés 
por inscribirse o por obtener más información. Así, el cliente acudirá al 
centro para recibir información en primera persona y dispondrá de una 
clase gratis con la que probar el servicio ofrecido por nuestra academia.  
 En tercer lugar, el proceso continuará con la inscripción en la academia. 
Una vez realizada la prueba, si esta ha sido satisfactoria, el cliente 
realizará la inscripción en la academia y gracias a la flexibilidad de nuestro 
centro, podrá elegir el horario que más se adecúe a su vida diaria y 
seleccionar la forma de pago deseada. 
 Una vez inscrito, el cliente disfrutará de la formación que se realiza en 
nuestro centro continuamente y dispondrá de todos los servicios 
ofertados, y esta fase, es la más importante del proceso ya que definirá la 
calidad del servicio. 
 Posteriormente y de forma de finalización del proceso de nuestro alumno, 
avanza en su etapa académica, y termina dejando nuestro centro gracias 




Antes de realizar la apertura del centro, la academia debe seguir unos procesos 
y actuaciones, en relación a las tareas básicas de la academia, para así, cuando 
alguien se quiera inscribir en el momento de la apertura, tenga toda la 
información al alcance de su mano. 
Por ello, principalmente se deben asignar los profesores a cada grupo de 
alumnos, y asignar el aula al que acudirá cada alumno.  
Otra tarea que debemos realizar, es la planificación del horario lectivo de la 
academia.  
 
Tabla 11. Horario clases de la academia 
 Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes 
17:00-18:30 Grupo 1 Grupo 4 Grupo 1 Grupo 4 Grupo 7 
18:30-20:00 Grupo 2 Grupo 5 Grupo 2 Grupo 5 Grupo 8 
20:00-21:30 Grupo 3 Grupo 6 Grupo 3 Grupo 6 Grupo 9 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
Tabla 12. Horario Academia Sábados y Domingos 
 Sábado Domingo 
9:00-10:30 Grupo 10 Grupo 10 
10:30-12:00 Grupo 11 Grupo 11 
12:00-13:30 Grupo 12 Grupo 12 
13:30-15:00   
 
Campeonatos 
16:30-18:00 Grupo 7 
18:00-19:30 Grupo 8 
19:30-21:00 Grupo 9 
Fuente. Elaboración propia 
 
De este modo, cada alumno escogerá el grupo que mejor le venga a su horario. 
Cada grupo tendrá un profesor y una hora asignada, siendo siempre la misma.  
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Otro proceso importante en el desarrollo de la actividad es la estructuración de 
las clases. En primer lugar, el profesor impartirá una parte teórica sobre una 
cuestión en particular que resulte de interés en la formación de los alumnos. Esta 
parte teórica, dará paso a un análisis táctico. El profesor mediante el uso del 
proyector, usará imágenes y analizará partidas de nuestros propios alumnos o 
gente externa, y con ello darles consejos y que aprendan nuevas habilidades. 
En último lugar, se dará paso a la parte práctica. En esta parte, se realizarán 
actividades por equipos, dependiendo del juego que se esté trabajando, y los 
alumnos pondrán en práctica las habilidades enseñadas.  
De última forma de enseñanza, los alumnos participarán en las competiciones 
que se realizan los fines de semana, con la finalidad de emplear de forma más 
importante los conceptos adquiridos y habituarse en la gestión de sus 
emociones, al deber realizar un control de sus nervios, de la tensión y en la 
obtención de experiencia. 
Dejando de lado, el método de enseñanza, también hay que realizar un proceso 
de seguimiento. 
Este proceso consistirá en reuniones con los padres, a los cuales el profesor 
citará para informarles del desarrollo que están teniendo sus hijos. Además, los 
padres podrán solicitar reuniones con el profesor o con el director de la 
academia, de forma independiente y en el momento que lo deseen.  
Por otro lado, el personal del centro, incluyendo recepcionista, profesores, 
psicólogo y director, tendrán reuniones de manera asidua a lo largo del año, para 
realizar un análisis de la situación de la academia y tratar posibles aspectos a 
mejorar, llegado el caso. Así, el director de la academia, informará del estado 






























7. Plan organizativo y RRHH 
 
7.1 Forma jurídica de la empresa 
 
El realizar una correcta elección de la forma jurídica de la empresa, es uno de 
los aspectos más importantes en el proceso de creación de la empresa, ya que, 
cada tipo de forma jurídica tiene un tipo de fiscalidad diferente.  
 
  
En la presente tabla, se observan las principales caracteristicas de las formas 
juridicas que puede tener una empresa, como el número de socios, el capital 
necesario, la responsabilidad y el tipo de fiscalidad. Esta serie de datos es 
fundamental en nuestra elección. 
Fuente. Google Imágenes 
Tabla 13. Cuadro formas jurídicas 
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En nuestro caso, la academia dispondrá de un único socio por lo que se deben 
de descartar la gran parte de formas jurídicas. Por ello, tras realizar esta criba, 
dispondríamos de pocas ocpiones; empresario individual, sociedad de 
responsabilidad limitada, sociedad anónima, sociedad limitada nueva empresa. 
Una vez hemos disminuido el tipo de forma jurídica que va a tener la empresa 
se debe analizar cual es la más conveniente para el negocio, y una gran 
diferencia es el capital social.  
La academia es un negocio nuevo, por lo que se debe realizar una gran inversión 
para el desarrollo y puesta en marcha de la academia, por lo tanto, es necesario 
aprovechar la inversión en las características de nuestro local. Por ello, se 
descarta la forma jurídica de la sociedad anónima, al deber de aportar un capital 
social de 60.000€, del cual no disponemos debido a nuestra falta de recursos 
financieros y de liquidez y por los que nos encontraremos en la situación de pedir 
un préstamo. 
Finalmente, nos quedan la responsabilidad limitada, la limitada nueva empresa 
y el empresario individual. Se procede a descartar la forma de empresario 
individual, ya que a diferencia de las dos anteriores en que la responsabilidad 
está limitada al capital social que aportemos, en esta forma la responsabilidad 
es ilimitada y en caso de quiebra del negocio, tendremos que responder con 
nuestro patrimonio personal.  
Entre las dos opciones restantes, nuestra academia tomará la forma de sociedad 
de responsabilidad limitada. Se escoge esta forma al ser el capital social a 
depositar bajo, a la posibilidad de depositarlo, tanto en forma dineraria como con 
bienes, por lo que nos abre una mayor capacidad de posibilidades con la que 
ajustar nuestra inversión. 
La sociedad de responsabilidad limitada, tiene una responsabilidad limitada al 
capital aportado, como hemos comentado anteriormente y el capital social 
mínimo a aportar en el momento de constitución de la empresa es de 3.005,06€. 
La fiscalidad que tendrá la empresa será mediante el Impuesto de Sociedades 
que se mide a través de un tipo fijo del 25% sobre la base imponible, pero que, 
al ser una empresa de nueva creación, sus dos primeros años de base imponible 
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positiva, se gravarán con un 15%. La empresa debe contar con un mínimo de un 
socio, y tendrán derecho al cobro de dividendos en caso de que haya beneficios. 
Para registrar la sociedad se deben de seguir unos pasos: 
 
 Registro del nombre de la sociedad  
En primer lugar, se debe registrar el nombre de la sociedad. Para registrar el 
nombre, se debe contrastar que no hay ninguna empresa con la denominación 
social que queremos poner a nuestro centro. En caso de que hubiera una 
empresa con esa denominación, nos encontraremos en la obligación de buscar 
otro nombre para la sociedad.  
Para visualizar este asunto, debemos acudir al Registro Mercantil Central para 
acreditarlo y obtener el certificado.  
El nombre quedará reservado durante 6 meses, pero tendrá una validez de 3 
meses hasta su registro en el notario.  
 
 Apertura de cuenta bancaria  
Una vez registrada la sociedad en el Registro Mercantil, debemos abrir una 
cuenta bancaria en la que tenemos que ingresar el capital mínimo inicial para 
constituir la sociedad con la forma jurídica que hemos seleccionado. En nuestro 
caso, al querer constituir una sociedad de Responsabilidad limitada, el capital 
mínimo a aportar será de 3.005,06€.  
 
 Redacción de los Estatutos Sociales y firma de la Escritura pública 
de constitución  
En este momento se deben redactar los estatutos que van a regir la actividad de 
la empresa y que se debe incluir a la escritura pública de constitución. Esta labor 
será encargada a un servicio de notaría por la complejidad de su procedimiento.  
Se realizará la firma de la escritura pública de constitución ante notario y firmará 
el socio de la empresa. Además, para completar la firma, deberá aportar los 
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documentos que hemos solicitado con anterioridad; el certificado del Registro 
Mercantil Central donde confirma que no existe otra empresa con esa 
denominación, el certificado de ingreso del capital inicial mínimo en la cuenta 
bancaria y el DNI original del socio.  
 
 Alta en Hacienda y declaración censal  
Habrá que dirigirse a Hacienda para obtener el NIF provisional de la sociedad, 
aportando el modelo 036, fotocopia del DNI del firmante y la fotocopia de la 
Escritura de constitución de la empresa. La validez del NIF provisional será de 6 
meses, periodo en el que se debe de canjear por el NIF definitivo.  
Seguidamente, se debe presentar el modelo 036 de la declaración censal más 
el alta en el IAE (Impuesto de Actividades Económicas), indicando cuál es la 
actividad que se va a desarrollar y cuando dará comienzo. 
  
 Inscripción en el Registro Mercantil  
La sociedad se debe de inscribir en el Registro Mercantil de la provincia de 
Valencia, dónde hemos fijado nuestro domicilio social. Tenemos un plazo de dos 
meses para realizar dicho trámite desde el momento en que realicemos la 
Escritura pública de constitución de la sociedad.  
 
 Afiliación y alta en el Régimen de Autónomos de la Seguridad Social.  
La empresa se deberá acoger al Régimen de Autónomos.  
El pago de la cuota se realiza desde el primer mes en el que el negocio pone en 







 Libro de visitas  
El libro de visitas es obligatorio para todo tipo de empresa, independientemente 
de que sean autónomos.  
 
 Licencias  
Se debe solicitar en el Ayuntamiento de Valencia las licencias necesarias para 
la apertura y puesta en marcha del negocio.  
 
 
7.2 Misión, visión y valores de la empresa 
 
Desarrollar estos tres conceptos supone definir el posicionamiento estratégico 
de la empresa.  
En primer lugar, la misión se centra en la actividad que desarrolla la empresa y 
la forma en que lo va a hacer.  
Por lo que la misión de nuestra academia de eSports, será la formación de 
nuevos talentos y convertir jugadores avanzados o amateurs, en profesionales 
cualificados de los eSports, siendo capaces de competir profesionalmente tanto 
a nivel nacional como internacional, todo esto, con la realización de una 
formación de calidad llevada a cabo por especialistas de la industria que 
supervisarán a los alumnos para una evolución positiva de su rendimiento. 
En cuanto a la visión, ésta tiene su enfoque en el camino al que se quiere dirigir 
la empresa. 
Por ello, la visión de la academia será la de convertirse en una academia líder y 
de referencia en el sector, en la ciudad de Valencia y su periferia y que se 
caracterice por su capacidad de atraer nuevos alumnos y de formar alumnos que 




En cuanto a los valores, serán los principios morales sobre los que se edificará 
la identidad de la empresa y su forma de actuar. Algunos de ellos serán: 
 Excelencia: Nuestra academia se caracterizará por el buen trato con el 
cliente y la calidad en todas las fases del servicio. 
 Transparencia: Este valor que poseerá la empresa implicará la claridad 
tanto a nivel interno como externo, tanto con sus empleados como con los 
clientes del servicio. Se tratará de ser claros en la descripción del servicio 
y no esconder información buscando inspirar confianza en los clientes. 
 Cercanía: Una base de la empresa será la proximidad con nuestros 
clientes haciéndolos partícipes en nuestro proceso académico y 
demostrándoles que son nuestra razón de ser. 
 Superación: Un valor clave en nuestra academia. No se concibe la 
formación sin el afán de superación que deben tener todas las personas 
implicadas en el desarrollo de la academia para llegar a cumplir tanto los 
objetivos colectivos como individuales. 
 Respeto: Nuestro servicio se caracterizará por el respeto y el juego limpio 
por parte de todos los agentes implicados en la actividad, fomentando una 
actitud positiva y de crecimiento. 
 
 
7.3 Descripción de los puestos de trabajo y 
organigrama 
 
En el correcto funcionamiento de la empresa, esta debe tener unos puestos de 
trabajo definidos en los que cada uno tenga unas funciones definidas y 
asignadas. Nuestra academia necesita una serie de puestos de trabajo; un 







El director de la academia, será el dueño de la empresa y socio fundador de la 
sociedad de responsabilidad limitada. Esta persona tendrá todo el poder en la 
empresa y será la cabeza visible del negocio, siendo el nivel más elevado dentro 
del organigrama y siendo el resto de agentes sus subordinados. Cómo director, 
tiene una serie de tareas que deberá desarrollar 
 Gestión de personal: El director se encarga de realizar las labores de 
recursos humanos de la empresa y será el encargado de tomar las 
decisiones de contratación. Así mismo, se encargará de la dirección y 
seguimiento de la actividad que desarrollen, y en el trato diario con los 
empleados, dotándoles de la información oportuna y la comunicación de 
los aspectos que resulten de interés. 
 Gestión del negocio: Se encargará de todas las cuestiones relacionadas 
con el negocio. Deberá llevar la contabilidad y fiscalidad de la academia y 
tener el control de los ingresos y los gastos periódicos que tenga la 
empresa. El control de la contabilidad es una tarea clave, ya que veremos 
la salud que posee el centro.  
De este modo, entre otras cosas, el director comunicará los objetivos 
comunes a los empleados, atenderá las contingencias que puedan surgir 
y decidirá sobre la política financiera de la academia. 
 Gestión publicitaria. El director se encargará de la realización de tareas 
en materia publicitaria. Debe realizar la función de tomar las decisiones a 
nivel publicitario de la empresa, así como el contacto con las empresas y 
organizaciones necesarias para la consecución de la promoción del 
centro sobre el público objetivo. 
 Planificación y control de las actividades. El director se encargará de la 
planificación del horario lectivo de la academia, definiendo el marco de 
trabajo y las acciones y procesos que se deberán poner en marcha. 
Tomará todas las decisiones en materia organizativa y en el equipamiento 
técnico que dispondrá la academia. Asimismo, controlará y supervisará 
que las actividades cumplen con los estándares de calidad exigidos. 
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El director al ser el socio único de la empresa con forma jurídica de 
responsabilidad limitada, no tendrá sueldo. 
 
Recepcionista  
La persona asignada para este puesto, será la persona encargada de recibir a 
los clientes que entren en la academia.   
Esta persona tendrá las siguientes tareas: 
 Recibir y atender al público que entre en la academia. Deberá resolver las 
cuestiones e incidencias que le sean planteadas por los clientes e 
informarles de las condiciones de matriculación. 
 Atender el teléfono de la academia, el correo electrónico y gestionar las 
redes sociales. 
 Control de entrada. 
 Inscripción de los alumnos y venta de los bonos por horas de alquiler. 
 Responsable de la apertura y cierre del local. 
 Vigilancia y control del área de alquiler y zona de entrenamiento. 
 
Para el desempeño de este puesto, la empresa tiene una serie de requisitos de 
selección: 
 La persona debe tener buena presencia y don de gentes. 
 Capacidad de comunicación con los clientes. 
 Experiencia en manejo de programas informáticos 
 Capacidad de trabajo en equipo 
 Estudios mínimos: Grado medio en Administración o similares. 
 
Para este puesto, la empresa contratará dos recepcionistas con un contrato de 
25 horas semanales cada uno, de lunes a domingo y en horarios rotativos, 
habiendo sólo un recepcionista.  Pese a que el horario de apertura de la 
academia será de 5 a 9:30 de lunes a viernes, el personal de recepción hará un 
horario de 4:30 a 21:30, 5 horas, con motivo del acondicionamiento y preparación 
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del local para la apertura. Del mismo modo, los fines de semana, el horario 
laboral de los recepcionistas será de 8:30 a 21:00, siendo la jornada partida entre 
los dos recepcionistas, cubriendo así la totalidad del horario. Un empleado 
trabajará 3 días de lunes a viernes y los fines de semana cubrirá 5 horas cada 
día. El otro recepcionista cubrirá los 2 días de lunes a viernes que libre su 
compañero, y los fines de semana realizará una jornada de siete horas y media 
de duración.  
Esta dinámica será rotativa y cada semana se le asignará a uno esas 
condiciones de forma que ambos estén en igualdad. 
El sueldo que percibirán será acorde al Estatuto del Trabajador, y fijaremos el 
importe en 7321,43€ brutos en 14 pagas para cada recepcionista. 
 
Psicólogo 
La academia dispondrá de un psicólogo encargado de ayudar a los alumnos a 
mejorar sus condiciones mentales y alcanzar su plenitud. 
 
Entre los beneficios que corresponden a la figura del psicólogo se encuentran: 
 Perfil clave para ayudar a los jugadores a rendir a su máximo nivel ya que 
están sometidos a entrenamientos exigentes a nivel mental y con niveles 
de estrés muy altos. 
 El funcionamiento psicológico es igual de valioso que el físico, el técnico 
y el estratégico. 
 Desarrollo de actividades específicas que les ayuden a competir de un 
modo más eficiente. 
 Fomenta una mejora de la confianza, crea un estado mental idóneo, 
mejora la capacidad de atención, el control de estrés, el control de las 
emociones evitando situaciones contraproducentes e incluso apoya en 





El psicólogo tendrá unas funciones definidas dentro de la academia: 
 Se coordinará con el profesorado y establecerán metas y objetivos 
concretos para fomentar una mejora de la autoestima de los jugadores. 
También dará consejos a los profesores sobre la forma en la que deben 
enfocar la formación y las habilidades mentales que se deben de 
desarrollar para la obtención del máximo nivel de los alumnos. 
 El psicólogo dará charlas en el horario de clase a todo el grupo de 
alumnos en los que planteará situaciones concretas y fomente el trabajo 
en equipo mediante terapias de grupo. 
 Formulará una estrategia personalizada para el avance de cada alumno y 
realizará sesiones periódicas con cada uno de ellos.  
 Estará a disposición del profesorado o la dirección para que le informen 
si detectan problemas en algún alumno. 
 
El psicólogo deberá tener una serie de requisitos: 
 Graduado en Psicología. 
 Experiencia en Psicología Deportiva y en terapias de grupo. 
Este puesto constará de un contrato de 20 horas semanales en horario de lunes 
a viernes de 17:00 a 21:00. El psicólogo recibirá una remuneración acorde al 





El profesor será el encargado de impartir las clases de los alumnos. 
Tendrá las siguientes funciones: 
 Generará rutinas de entrenamiento.  Determinará la rutina a seguir con la 
realización de ejercicios que ayuden a los alumnos a desarrollar 




 Análisis táctico. El profesorado se encargará a desarrollar las técnicas 
individuales de cada jugador, así como de definir las diferentes tácticas 
que deben ejecutar los equipos para resolver los problemas que plantea 
el juego y alcanzar la victoria. 
 Análisis de partidas. Es un elemento esencial para la buena formación 
deportiva donde el volumen de movimientos y toma de decisiones es muy 
elevado. Los profesores analizarán partidas de nuestros propios alumnos 
y externas, con la que comparar la efectividad en las decisiones, analizar 
los procesos, dar otras opciones de juego y aprender nuevas ideas y 
estudiar los errores que se cometen y aprender a corregirlos. 
 Estructuración y preparación de las clases. El profesor se encargará de la 
estructuración y preparación de las clases realizando un trabajo previo y 
fomentando una dinámica participativa y práctica. 
A parte de la función que desarrolle el profesor dentro de la academia, el 
profesorado deberá difundir el nombre de la academia en sus redes sociales y 
realizar actividades online, como “streams” en los que se acerquen a la 
comunidad online, practicando videojuegos o realizando actividades de interés y 
que obtengan visualizaciones.  
El profesor deberá tener una serie de requisitos: 
 Experiencia acreditada en los eSports a nivel nacional. 
 Experiencia en la gestión de equipos y en entrenamiento de jugadores. 
 Capacidad de liderazgo. 
 Buena presencia y formalidad. 
 Currículum intachable de buena conducta en la escena competitiva. 
 Estudios mínimos no requeridos. 
El contrato de los profesores será de jornada completa de 40 horas semanales, 
de lunes a domingo, de las cuales, cómo se ha comentado anteriormente, no 
todas serán en el centro de trabajo. 
En la academia dispondremos de tres profesores y cada uno percibirá una 




En relación a la estructura que tendrá la empresa, el organigrama será muy 
simple y llevará una forma en la que todo el personal de la empresa está al mismo 
nivel. 
El director de la academia es el nivel superior del organigrama y la persona de 
autoridad de la empresa. Todas las decisiones pasarán por sus manos. Debajo 
de él se encuentran todos los empleados que tiene la empresa, siendo todos del 































8. Plan Económico-Financiero 
 
El presente documento aglutinará la información económica y financiera de la 
empresa, con la finalidad de estudiar la viabilidad económica de la empresa. Este 
documento será definitorio, para decidir la apertura o no de la academia. Para 
ello, en el presente documento, se detallará la inversión necesaria para la 
apertura y desarrollo de la actividad, las previsiones de ingresos y gastos, los 
balances y cuenta de resultados y por último el análisis de los datos con las 
variables financieras. 
 
8.1 Inversión  
 
En este apartado se debe cuantificar la inversión a realizar para la apertura y 
puesta en marcha del negocio. Con ello sabremos los fondos que necesitamos 
para la petición de un préstamo de inversión. 
En primer lugar, se encuentran las actividades de obra y acondicionamiento del 
local. Se dispone de un local de 250 m2, a la que se le debe hacer una reforma 
básica, realización de la instalación eléctrica con las actividades necesarias de 
aislamiento para obtener el máximo ancho de banda en las conexiones, 
climatización en todo el local y reestructuración de determinados espacios, así 
como la decoración e instalación del mobiliario del local. 
El local se encuentra en buen estado por lo que las actividades de 
acondicionamiento serán limitadas. Se realizará una reestructuración de los 
espacios, con tal de que la distribución del espacio cumpla con las áreas 
requeridas; una recepción, dos aulas, dos despachos, un baño para cada sexo, 
una zona de entrenamiento y una sala denominada estadio que será la más 
amplia y deberá estar acondicionada con la creación de una pequeña grada con 
capacidad para 30 personas. 
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Al estar el local en buenas condiciones, se aprovecharán los espacios ya creados 
que nos sean útiles en la distribución de la academia.  
Nos ponemos en contacto con varias empresas de reforma para solicitar 
presupuesto y el coste necesario para la realización de la obra, 
acondicionamiento y decoración, está presupuestada en 30.000€. El coste de la 
reforma, aunque se asume el primer año, se tratará de un gasto sujeto a 
amortización contablemente durante su vida útil.  
En segundo lugar, debemos cuantificar la inversión a realizar en el mobiliario 
necesario para la realización de la actividad. Va a suponer un gasto importante, 
en gran parte, debido al alto precio que tiene el equipamiento necesario para 
llevar a cabo la actividad básica de la formación y la necesidad de que sea de 
primera calidad.  
Para la obtención del material, se llegan a acuerdos con empresas punteras del 
sector de los videojuegos, en los que nos proveerán del equipamiento técnico y 
tecnológico necesario para nuestros alumnos, con la realización de un descuento 
del 30% sobre el precio de venta, gracias a nuestra compra en gran cantidad y 
la publicidad que haremos de las marcas con la difusión que obtendrán al ser el 
equipamiento empleado por una academia de referencia en los eSports. 
De este modo, la empresa “MSI Gaming” nos proveerá de 63 monitores con un 
precio de venta de 240€ cada uno. Estos monitores se distribuirán entre las aulas 
y la zona de entrenamiento. De igual modo, se obtienen 33 ordenadores de 
sobremesa con un precio de 400€/unidad. 
Siguiendo con el mobiliario necesario, la empresa Ozone, nos proveerá de 33 
ratones con un precio de 23€ la unidad, 60 auriculares a 39.89€/unidad, 33 
alfombrillas a 5.90€/unidad y 33 teclados a 39.91€ la unidad. 
Por otro lado, la empresa “Drift” nos proveerá de 60 sillas gaming con un precio 
unitario de 189.90€ cada una. 
Para terminar el equipamiento informático necesario para que desarrollen la 
actividad nuestros alumnos, se llega a un acuerdo con Sony, que nos proveerá 
de 30 consolas Ps4 con 30 mandos con un precio unitario de 299.99€. 
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Para el desarrollo de las clases, se realizará la compra de 3 proyectores, con un 
precio unitario de 180€, 3 pizarras digitales a un precio de 379€ la unidad y una 
impresora con un precio de 100€. 
De igual modo, se realiza la compra de 4 routers, para la optimización de la 
velocidad de conexión. Cada router tiene un precio de 44,90€.  
 
Tabla 14. Gastos después de los descuentos IVA incluido. 
 Precio Unidades Total Descuento Precio final 
Monitor 
             
240 €  63      15.120,00 €      4.536,00 €       10.584,00 €  
Ordenador 
             
400 €  33      13.200,00 €      3.960,00 €         9.240,00 €  
Ratón 
                
23 €  33            759,00 €         227,70 €             531,30 €  
Alfombrilla 
              
5,9 €  33            194,70 €            58,41 €             136,29 €  
Auriculares 
          
39,89 €  60        2.393,40 €         718,02 €         1.675,38 €  
Teclado 
          
33,91 €  33        1.119,03 €         335,71 €             783,32 €  
Silla gaming 
       
189,90 €  60      11.394,00 €      3.418,20 €         7.975,80 €  
PlayStation 
       
299,99 €  30        8.999,70 €      2.699,91 €         6.299,79 €  
          37.225,88 €  









Tabla 15. Gastos Mobiliario Academia IVA incluido 
Mobiliario Precio Unidades Total 
Mesa profesor                 40 €  3            120,00 €  
Mesa alumno (5 plazas)                 80 €  15        1.200,00 €  
Mesa despacho                 60 €  2            120,00 €  
Mesa sala reuniones                 60 €  1              60,00 €  
Silla gaming        132,93 €  60        7.975,80 €  
Alfombrilla             4,13 €  33            136,29 €  
Mesa recepción                 52 €  1              52,00 €  
Silla profesor                 24 €  10            240,00 €  
Butaca estadio                   4 €  30            120,00 €  
Silla despacho                 90 €  4            360,00 €  
Silla recepción                 21 €  1              21,00 €  
Estantería                 10 €  7              70,00 €  
Papelera                   3 €  8              24,00 €  
Teléfono                 21 €  2              42,00 €  
Iluminación                 15 €  20            300,00 €  
Soporte Pared                 10 €  3              30,00 €  
Agenda                   2 €  6              12,00 €  
Percha                   5 €  5              25,00 €  
Sofá              200 €  3            600,00 €  
Máquina de vending           1.250 €  1        1.250,00 €  
        12.758,09 €  
 
Fuente. Elaboración propia 
 
Tabla 16. Equipamiento técnico de la Academia IVA incluido 
Equipamiento Precio Unidades Total Descuento Precio Final 
Monitor        240,00 €  63    15.120,00 €      4.536,00 €     10.584,00 €  
Ordenador        400,00 €  33    13.200,00 €      3.960,00 €       9.240,00 €  
Ratón           23,00 €  33          759,00 €          227,70 €           531,30 €  
Auriculares           39,89 €  60      2.393,40 €          718,02 €       1.675,38 €  
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Teclado           33,91 €  33      1.119,03 €          335,71 €           783,32 €  
Ps4 y mando        299,99 €  30      8.999,70 €      2.699,91 €       6.299,79 €  
Pizarra digital        379,00 €  3      1.137,00 €                   -   €       1.137,00 €  
Proyector        180,00 €  3          540,00 €                   -   €           540,00 €  
Impresora        100,00 €  1          100,00 €                   -   €           100,00 €  
Router           44,90 €  4          179,60 €                   -   €           179,60 €  
Altavoces           34,99 €  1            34,99 €            10,50 €             24,49 €  
        31.094,88 €  
Fuente. Elaboración propia 
 
Tabla 17. Coste total de la inversión 
 Gasto 
Mobiliario 12.758,09 € 
Equipamiento  31.094,88 € 
Obra 30.000,00 € 
 73.852,97 € 
Fuente. Elaboración propia 
 
Debido a la alta inversión que se debe realizar para cubrir todos los gastos de la 
apertura y puesta en marcha del local, se llegan a acuerdos en las condiciones 
de pago con los distintos proveedores.  
El mobiliario y el equipamiento de la academia, se fraccionará el pago en 6 
cuotas mensuales del mismo importe.  
En lo que respecta a la obra, se cubrirá el gasto en dos pagos: el primero de un 
20% del importe en el momento de dar comienzo las labores de reforma y el 
segundo en el momento de terminación de la obra con el 80% restante, gracias 
al capital aportado por el dueño del negocio con sus fondos propios. 
Una vez elaborado toda la previsión de inversión en la obra del local, en el 
mobiliario y en el equipamiento técnico, la siguiente inversión será la creación de 
la página web. La página web se le asigna a una empresa externa con un precio 
de 1100€. Además, se adquieren programas informáticos y licencias de juego 
con un precio de 1300€. 
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Llegado a este momento, disponemos de todos los datos y hemos cuantificado 
la cantidad de la inversión que debemos realizar. Se realiza el cuadro de 
amortización correspondiente sobre el mobiliario, el equipamiento y la obra, 
suponiendo en el mobiliario un valor residual del 10% al final de su vida útil, un 
25% en el equipamiento, un 2% en la obra y un 25% en las licencias. Se realiza 
un cálculo de la amortización lineal, que será la misma cuota durante los años 
que dure la amortización total. 
 
 
Tabla 18. Cuadro de Amortizaciones IVA excluido 
Elemento 
Coeficiente lineal 
máximo Importe Cuota anual 
Mobiliario 
                     
10.543,83 €  10%   1.054,38 €  
Equipamiento informático 
                     
25.698,25 €  25%   6.424,56 €  
Obra 
                     
25.867,77 €  2%      517,36 €  
Licencias informáticas y videojuegos 
                       
1.074,38 €  25%      268,60 €  
 
Fuente. Elaboración propia 
Cabe destacar que, para el cálculo de las amortizaciones, se toman los valores 
con el IVA deducido, al no formar parte del valor del inmovilizado.  
Por otro lado, es necesaria una financiación para cubrir la inversión con la que 
poder poner en marcha el negocio. La financiación puede ser interna, esto es, 
aportado el capital necesario por el dueño del negocio por cuenta propia, o ajena, 
solicitando un préstamo con el que obtener liquidez. 
Se estima una inversión necesaria entre el coste de la reforma del local y los 
gastos en mobiliario, los cuales se han sumado anteriormente y nos arroja una 
inversión a realizar de un total de 73.852€ para poner en marcha el negocio. 
El dueño del negocio, consigue aportar con sus fondos propios 24600€ con los 
que cubrir parte de la inversión necesaria. Por lo tanto, la empresa no puede 
hacer frente a la totalidad de la inversión necesaria, y por ello, se solicitará una 
línea de crédito con el que cubrir la inversión durante el ejercicio y para disponer 
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de liquidez en los meses que sea necesario y se deban afrontar pagos que no 
se puedan asumir con la recaudación del mes.  
La gran desventaja al pedir la financiación externa, se encuentra en relación a 
los intereses que deberemos de pagar, pero se asume el gasto al ser de una 
necesidad esencial. 
Por ello, se hará uso de una línea de crédito ICO para empresas y 
emprendedores.  
La línea ICO son unas líneas de financiación que ofrece el Estado a través de 
entidades de crédito. Estas líneas sirven para ayudar a las empresas y 
autónomos la financiación necesaria para llevar a cabo sus inversiones. 
En este momento, desconocemos la cantidad de financiación que es necesaria 
para el desarrollo de la actividad, por lo que en el posterior apartado de Tesorería 
se analizarán los ingresos y los costes estimados mensualmente, junto a las 
obligaciones de pago que tenemos debido a la inversión a realizar, y gracias a 
ello, podremos cuantificar el importe de financiación que se estimará necesario 
para llevar a cabo el proyecto.  
De este modo se contratará una línea ICO por un importe que veremos 
posteriormente con las siguientes condiciones: 
 Gastos de constitución: 0,1% 
 Intereses por el capital dispuesto: 3,5% 




En la realización de la previsión de los ingresos que va a tener nuestra academia, 
se tendrá en cuenta un escenario realista. Cómo se ha comentado 
anteriormente, la academia dispone de 12 grupos en los que cada grupo tiene 
una capacidad máxima de 20 alumnos, lo que serían 240 alumnos. Desde un 
escenario realista, sería una previsión errónea el completar la totalidad de las 
plazas al ser una empresa de nueva creación y no ser conocidos. Por ello, en el 
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primer año se realizará la previsión de una media de 14 alumnos por grupo (168 
alumnos), aumentando 2 alumnos por grupo el año siguiente. 
En el caso del escenario pesimista y optimista que serán adjuntados en los 
anexos, seguirá la misma dinámica. En el escenario pesimista se empezará con 
12 alumnos por grupo, aumentando en 2 cada año, y en el escenario optimista, 
14 alumnos por grupo, aumentando en 2 cada año.  
En lo que respecta a los bonos de alquiler del equipo informático por horas, las 
ventas seguirán una tendencia creciente de un 20% en el escenario realista, y 
en lo que respecta al escenario pesimista y optimista crecerán un 10% y un 30% 
respectivamente. 
De este modo, los ingresos que obtendremos como resultado de nuestra 
actividad dependerá del número de clientes que tengamos.  
 Duración del curso: Enero a Diciembre (12 meses) 
 Matrícula: 55€ 
 Precio mensual: 60€ 
 Alumnos año 1: 168 alumnos 
 Alumnos año 2: 192 alumnos 
 Bono 1 hora: 2€ 
 Bono 5 horas: 8€ 
 Bono 10 horas: 15€ 
 Bono 20 horas: 26€ 
 
De este modo, en las siguientes tablas se mostrarán los ingresos que tendremos 









Tabla 19. Previsión de ingresos año 1 IVA incluido 
Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso 
Alumnos academia 168 55 € 60 € 12 130.200 € 
Bono 1 hora 253   2 € 12 6.072 € 
Bono 5 horas 145   5 € 12 8.700 € 
Bono 10 horas 48   15 € 12 8.640 € 
Bono 20 horas 27   26 € 12 8.424 € 
TOTAL         162.036 € 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
Tabla 20. Previsión de ingresos año 2 IVA incluido 
Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso 
Alumnos academia 192 55 € 60 € 12 148.800 € 
Bono 1 hora 303   2 € 12 7.272 € 
Bono 5 horas 174   5 € 12 10.440 € 
Bono 10 horas 58   15 € 12 10.440 € 
Bono 20 horas 33   26 € 12 10.296 € 
TOTAL         187.248 € 




Los gastos a los que debe hacer la empresa serán los gastos ordinarios de 
explotación a lo largo del ejercicio fiscal, y los gastos de inversión detallados en 
el capítulo sobre la inversión en el negocio (73.852,97 €). 
En lo que respecta a los gastos ordinarios que se deberán abonar a lo largo del 
año se encuentran: 
 Dominio web: Para la realización de la página web de la academia se 
necesita un dominio para el nombre exclusivo del sitio web. El coste es 
de 10€ anuales. 
 Publicidad: Es el gasto generado por las actividades de promoción que 
va a realizar la academia para dar a conocer el negocio y difundir la 
actividad, con el propósito de captar nuevos clientes. Se van a repartir 
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folletos, se realizan anuncios publicitarios en redes sociales y cadenas 
radiofónicas. Se estima un coste de 1200€ para el primer año y de 800€ 
para el segundo. 
 Alquiler del local: El local en el que se va a llevar a cabo la actividad, 
será un local alquilado por el que habrá que realizar un pago mensual 
por el suelo. El coste es de 1000€ mensuales, 12000€ anuales. Además, 
el primer mes se debe pagar una fianza de 1000€. 
 Suministros: Se deben realizar pagos de luz, agua, además de la línea 
de internet y de teléfono. Se estima un coste de anual de 3070€ para 
cada año. 
 Gastos financieros: Es el coste anual de los intereses generados por la 
línea de crédito que vamos a contratar. El valor anual que tendrá lo 
observaremos una vez realizado el análisis anual de la tesorería en el 
apartado posterior. 
 Limpieza: Se contrata una empresa para la limpieza diaria del local por 
250€ al mes. El coste anual es de 3000€ 
 Gastos de mantenimiento: Se llega a un acuerdo con una empresa 
externa para la realización de las labores de mantenimiento, reparación 
y puesta a punto de nuestro material informático y nuestras conexiones. 
Tiene un coste de 300€ mensuales, 3600€ anuales. 
 Seguros: Se contrata el seguro de Responsabilidad Civil, que es un 
seguro que responde por la empresa en caso de daños a terceros. El 
coste anual es de 350€. 
 Otros resultados: La empresa afronta otra clase de gastos para llevar a 
cabo la actividad durante el primer año: 
 Los gastos de constitución de la sociedad con un coste de 500€ 
 Memoria del arquitecto sobre la adecuación del local para la 
actividad, con un coste de 800€. 
 Licencias y tasas del ayuntamiento de Valencia, para la 
realización de la reforma y la puesta en marcha del negocio. El 
coste es de 900€. 
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 Amortizaciones:  Las amortizaciones han sido mostradas en el anterior 
apartado de la inversión en el negocio. La amortización acumulada se 
muestra en las siguientes tablas: 
 
Tabla 21. Amortización acumulada inmovilizado material 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
Tabla 22. Amortización acumulada inmovilizado inmaterial 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
 Gastos de personal: La empresa debe hacer frente a su gasto más 
importante durante el ejercicio anual que es el sueldo de los empleados 
que forman la academia. Los sueldos que perciben los empleados se 
encuentran reflejados en el plan de organizaciones detallado 
anteriormente. Además del sueldo que se debe pagar a los trabajadores, 
la empresa debe hacer frente al coste de la seguridad social, el cual se 
estima en un 30% sobre el sueldo de cada trabajador, la retención al IRPF 
del trabajador con un 15% y la seguridad social a cargo del trabajador. 
Los trabajadores perciben su sueldo en 14 pagas, obteniendo en v julio y 




Inmovilizado inmaterial Valoración Vida útil 2020 2021 2022
Aplicaciones informáticas y videojuegos 1.074,38 €                       4 268,60 €    537,19 €      805,79 €      
Total 1.074,38 €                                 268,60 €        537,19 €          805,79 €          
Inmovilizado material Valoración Vida útil 2020 2021 2022
Mobiliario 10.543,83 €                     10 1.054,38 € 2.108,77 €   3.163,15 €   
Equipamiento informático 25.698,25 €                     4 6.424,56 € 12.849,12 € 19.273,69 € 
Obra 25.867,77 €                     50 517,36 €    1.034,71 €   1.552,07 €   
Total 62.109,85 €                               7.996,30 €    15.992,60 €    23.988,90 €    
104 
 
Tabla 23. Gastos de personal 
 




Se realiza un análisis de la tesorería en el que se exponen los ingresos y gastos 
que tendrá la empresa en sus dos primeros ejercicios contables mes a mes. Con 
dicho análisis conseguiremos ajustar el flujo de caja y nos servirá para conocer 
la liquidez necesaria para afrontar los gastos que se generan mensualmente. De 
este modo, se observarán las necesidades de financiación que puedan surgir 
durante el ejercicio, y la cantidad de la que deberemos disponer, para afrontar 
los pagos y al mismo tiempo, optimizar los recursos.  
De igual forma, con la estructuración de los ingresos y de los gastos, 
conoceremos el importe del IVA repercutido y soportado durante el ejercicio, y 
de si deberemos pagar a hacienda por este concepto
Trabajador Salario anual Retencion IRPF Seguridad Social trabajador Sueldo neto Seguridad Social empresa
Profesores 53.741,25 € 8.061,19 €      3.224,48 €                        42.455,59 € 16.122,38 €
Recepcionistas 14.642,86 € 2.196,43 €      878,57 €                           11.567,86 € 4.392,86 €
Psicólogo 9.123,12 €   1.368,47 €      547,39 €                           7.207,26 €   2.736,94 €
TOTAL 77.507,23 € 11.626,08 €        4.650,43 €                                   61.230,71 € 23.252,17 €
COSTE MENSUAL 5536,23 830,43 €         332,17 €                           4.373,62 €   1.660,87 €
 COBROS 27.456,00 38.160,00 17.240,00 16.420,00 16.420,00 16.710,00 14.210,00 14.155,00 13.110,00 14.060,00 13.702,00 13.513,00 215.156,00
Financiación 16.000,00 25.600,00 5.000,00 2.500,00 1.500,00 1.500,00 0,00 0,00 0,00 500,00 0,00 500,00 53.100,00
Aportación de los socios 16.000,00 8.600,00 24.600,00
Póliza de crédito 17.000,00 5.000,00 2.500,00 1.500,00 1.500,00 500,00 500,00 28.500,00
Ingresos de explotación 11.456,00 12.560,00 12.240,00 13.920,00 14.920,00 15.210,00 14.210,00 14.155,00 13.110,00 13.560,00 13.702,00 13.013,00 162.056,00
Prestaciones de servicios 21% 11.456,00 12.560,00 12.240,00 13.920,00 14.920,00 15.210,00 14.210,00 14.155,00 13.110,00 13.560,00 13.702,00 13.013,00 162.056,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 24.829,94 40.780,92 16.764,73 16.794,08 16.456,26 16.465,56 14.474,67 13.966,66 13.107,44 13.887,90 13.632,39 13.543,09 214.703,63
Constitución de la empresa 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00
Gastos de constitución 500,00 500,00
Inversiones 15.508,82 31.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 76.052,92
Construcciones. Obra civil. 21% 6.000,00 24.000,00 30.000,00
Licencia de obra 0% 900,00 900,00
Licencias aplicaciones informáticas 21% 1.300,00 1.300,00
Mobiliario y decoración 21% 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 12.758,04
Equipos para procesos de información 21% 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 31.094,88
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 4.420,00 2.275,00 2.210,00 2.225,00 1.880,00 1.885,00 1.825,00 1.870,00 1.840,00 1.890,00 1.875,00 1.925,00 26.120,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 1.000,00 1.000,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 1.325,00 525,00 525,00 525,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 4.900,00
Proyecto de ejecución de obra civil 800,00 800,00
Portal WEB 275,00 275,00 275,00 275,00 1.100,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Publicidad 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 0,00 0,00
Impuesto sobre beneficios 0,00
Gastos de personal 4.373,62 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 85.147,23
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 3.986,09
Seguridad Social a cargo de la empresa 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 3.321,74 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 19.930,43
Administraciones Públicas 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 5.572,38 830,43 830,43 14.707,16
HP Acreedora por IVA 4.741,94 4.741,94
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 9.965,22
Gastos financieros 27,50 0,00 48,81 63,16 70,34 74,64 78,95 76,08 70,34 58,85 60,29 47,37 676,32
Gastos de constitución de la póliza 0,1% 27,50 27,50
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 48,81 63,16 70,34 74,64 78,95 76,08 70,34 58,85 60,29 47,37 648,82
Devolución de la financiación 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00 2.000,00 4.000,00 0,00 4.500,00 0,00 11.500,00
Póliza de crédito 1.000,00 2.000,00 4.000,00 4.500,00 11.500,00
Caja
Parcial 2.626,06 -2.620,92 475,27 -374,08 -36,26 244,44 -264,67 188,34 2,56 172,10 69,61 -30,09 
Acumulada 2.626,06 5,14 480,41 106,33 70,08 314,51 49,84 238,18 240,75 412,85 482,46 452,37
Tabla 24. Tesorería año 1 
Fuente. Elaboración propia 
 
En la anterior tabla, se observa la tesorería del primer año de actividad del 
negocio. En primer lugar, disponemos de los ingresos, que se ajustan a las 
ventas que vamos a tener mensualmente durante el año, sumando el total la 
cantidad presupuestada para el año 1. 
En lo que respecta a los gastos, se van agrupando por concepto durante el 
ejercicio, con sus periodificaciones de pago en los conceptos en los que se ha 
acordado un calendario de pagos, así como el pago de los sueldos a los 
empleados y de los pagos a las administraciones públicas.  
El presente análisis de tesorería nos sirve de gran utilidad para calcular el IVA 
soportado y el repercutido durante el año en las distintas operaciones que lleva 
a cabo la empresa y para lo que es más importante estimar las necesidades de 
financiación que necesitaremos para el funcionamiento de la actividad durante el 
ejercicio fiscal. 
De este modo, con la financiación resultante, lograremos disponer siempre de la 
liquidez necesaria para afrontar los pagos comprometidos y anticiparnos a una 
situación de una situación crítica como sería una insuficiencia de caja al no poder 
hacer frente a los gastos que se generan. La empresa puede tener beneficios a 
final de año, pero eso es independiente a tener etapas durante el ejercicio donde 
no se disponga de liquidez. 
De este modo, observando los flujos de caja que se generan durante el ejercicio, 
nos anticipamos a situaciones de insuficiencia financiera, y observando que hay 
meses donde no se puede afrontar las obligaciones de pago, se estima necesaria 
una financiación de 28500€, que se reparten de forma desigual durante el 
ejercicio, dependiendo de las necesidades de liquidez y de los flujos de caja. 
Gracias a la financiación, se hará uso de la línea de crédito los meses que se 
necesite liquidez y por la cantidad que sea necesaria. Estas necesidades 
mensualmente, se encuentran en la tabla anterior en la cuenta de póliza de 
crédito. De este modo, el flujo de caja acumulado, siempre es positivo durante el 
ejercicio, consiguiendo así no incurrir en una situación de impago sobre las 
obligaciones generadas.  
107 
 
La empresa realiza una gran inversión para poner en marcha el negocio, y toda 
ella, se paga en el primer año de actividad, por ello será necesaria tal cantidad 
de financiación que se intentará devolver progresivamente durante el año 2 al 
tener menos pagos comprometidos. 
 
 enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTALES
COBROS 18.220,00 15.420,00 15.620,00 16.320,00 15.308,00 15.600,00 15.802,00 15.600,00 15.700,00 15.560,00 15.663,00 15.363,00 190.176,00
Financiación 2.500,00 0,00 0,00 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000,00
Aportación de los socios 0,00
Póliza de crédito 2.500,00 500,00 3.000,00
Ingresos de explotación 15.720,00 15.420,00 15.620,00 15.820,00 15.308,00 15.600,00 15.802,00 15.600,00 15.700,00 15.560,00 15.663,00 15.363,00 187.176,00
Prestaciones de servicios 21% 15.720,00 15.420,00 15.620,00 15.820,00 15.308,00 15.600,00 15.802,00 15.600,00 15.700,00 15.560,00 15.663,00 15.363,00 187.176,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 18.307,55 15.653,08 15.689,42 16.193,40 15.061,91 9.979,68 20.907,08 11.885,58 9.042,10 16.321,61 9.062,10 13.485,72 171.589,23
Constitución de la empresa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitución 0,00
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construcciones. Obra civil. 21% 0,00
Licencias 21% 0,00
Mobiliario y decoración 21% 0,00
Equipos para procesos de información 21% 0,00
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 2.225,00 1.900,00 1.855,00 1.895,00 1.845,00 1.880,00 1.825,00 1.865,00 1.845,00 1.905,00 1.865,00 1.915,00 22.820,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 0,00
Licencia de obra 0% 0,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Proyecto de ejecución de obra civil 0,00
Portal WEB 0,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Publicidad 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 366,10 366,10
Impuesto sobre beneficios 366,10 366,10
Gastos de personal 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 89.133,31
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 4.650,43
Seguridad Social a cargo de la empresa 3.321,74 1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €         3.321,74 €     1.660,87 €     1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €         23.252,17
Administraciones Públicas 7.674,03 830,43 830,43 7.913,36 830,43 830,43 7.975,69 1.660,87 830,43 8.049,95 830,43 830,43 39.086,94
HP Acreedora por IVA 6.013,16 7.082,92 7.145,25 7.219,51 27.460,85
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 11.626,08
Gastos financieros 48,81 55,98 37,32 18,37 19,81 2,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 182,88
Gastos de constitución de la póliza 0,00
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 48,81 55,98 37,32 18,37 19,81 2,58 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 182,88
Devolución de la financiación 0,00 6.500,00 6.600,00 0,00 6.000,00 900,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 20.000,00
Póliza de crédito 6.500,00 6.600,00 6.000,00 900,00 20.000,00
Caja
Parcial -87,55 -233,08 -69,42 126,60 246,09 5.620,32 -5.105,08 3.714,42 6.657,90 -761,61 6.600,90 1.877,28
Acumulada 364,82 131,74 62,32 188,92 435,01 6.055,33 950,25 4.664,67 11.322,57 10.560,96 17.161,86 19.039,14
Tabla 25. Tesorería año 2 
Fuente. Elaboración propia 
En lo que respecta al año 2 de actividad de la sociedad, se ha seguido la misma 
estructura y la misma dinámica que se siguió el año anterior. 
Cómo se puede observar, este año existen menos obligaciones de pago y 
nuestros ingresos por la actividad han aumentado.  
Igual que en el año anterior, se revisan los flujos de caja para no incurrir en 
situaciones de impago y se hace uso de financiación los meses que es necesario 
para afrontar los pagos. 
En la tabla de tesorería, al tener mayor IVA repercutido que soportado, se 
realizan los correspondientes pagos trimestrales a Hacienda durante el ejercicio, 
así como el impuesto de sociedades del año anterior. El impuesto de sociedades 
se estima en un 15% sobre el resultado del ejercicio del año anterior, al ser una 
entidad de nueva creación, en lugar del 25% que es el tipo impositivo general.  
Gracias a los mayores ingresos que obtenemos este año, unido a no tener los 
gastos comprometidos de la inversión que teníamos el año anterior, disponemos 
de la capacidad necesaria para devolver la totalidad de la financiación solicitada 
durante el ejercicio y a cierre de ejercicio hemos devuelto toda la financiación de 
la que hemos hecho uso durante estos dos ejercicios. 
De igual forma, la sociedad consigue disponer de liquidez durante los 12 meses 
que dura el ejercicio, lo que es una buena muestra del éxito de la actividad, 
encontrándonos a cierre del año 2, en una posición privilegiada para el éxito de 
la academia, ya que, a la vuelta de estos dos años de actividad, hemos pagado 
la inversión que se debía realizar para poner en marcha la actividad y hemos 
devuelto toda la financiación que solicitamos por lo que entraríamos en un tercer 
año de actividad con toda la inversión pagada y toda la financiación pagada, y 








8.5 Cuenta de explotación 
 
En la presente Cuenta de Explotación se tienen en cuenta los ingresos y gastos 
correspondientes a la actividad de la academia durante el ejercicio fiscal, así 
como las amortizaciones de inmovilizado, los gastos financieros y el impuesto 
sobre beneficios si lo hubiera. Cabe destacar que todos los conceptos incluidos 
en la cuenta de explotación, se encuentran en su valor neto, es decir, el valor de 
los conceptos una vez deducido su IVA, ya que, en la cuenta de explotación, no 
se incluye el IVA para el cálculo del resultado del ejercicio.  
 
Tabla 26. Cuenta de explotación escenario realista año 1 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 133.930,58 €
a) Por Prestación de servicios 133.930,58 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 21.792,75 €-           
a) Servicios exteriores 21.792,75 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN 3.117,02 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. 676,32 €-                 
A.2) RESULTADO FINANCIERO 676,32 €-                 
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 2.440,70 €
20. Impuesto sobre beneficios 366,10 €-                 





Tabla 27. Cuenta de explotación escenario realista año 2 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
El análisis de la Cuenta de Explotación de los dos primeros años de actividad de 
la academia, nos muestra una mejora del resultado del año 1 al año 2. El 
resultado pasa de los 2074,59 € el primer año, a los 22.606,00€ del segundo 
año. Una muestra de la buena salud de la empresa y de los buenos resultados 
que ofrece en su segundo año, se encuentra en el resultado del ejercicio, que 
representa un 14,61% sobre el Importe Neto de la Cifra de Negocios. Por otra 
1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 154.690,91 €
a) Por Prestación de servicios 154.690,91 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 18.891,93 €-           
a) Servicios exteriores 18.891,93 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN 26.778,18 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. 182,88 €-                 
A.2) RESULTADO FINANCIERO 182,88 €-                 
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 26.595,30 €
20. Impuesto sobre beneficios 3.989,29 €-             
RESULTADO DEL EJERCICIO 22.606,00 €
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parte, el aspecto negativo del resultado del ejercicio se encuentra en la cantidad 
de gastos fijos que tiene la sociedad, fundamentalmente por la alta carga que 
suponen los gastos de personal. 
El punto de equilibrio de la sociedad, será el momento en que los ingresos sean 
iguales a los gastos, siendo el resultado del ejercicio 0. De este modo, con el 
punto de equilibrio se observa la cantidad mínima que se debe recaudar en 
ventas para no incurrir en pérdidas. Por ello, el resultado del ejercicio será 0 en 
el momento en que las ventas alcancen los 126.986,15€ y a partir de esta cifra 
no se tendrán pérdidas durante el ejercicio. 
Después de los dos primeros ejercicios, la empresa goza de una buena salud, 
obteniendo beneficios los dos años, pese a la alta inversión realizada y ser una 
empresa de nueva creación, con las dificultades de captación de clientes que 
eso conlleva. La cuenta de explotación nos refleja datos positivos con un 
beneficio en el que, al término del segundo año, el socio fundador, habrá 
recuperado los 24600€ que invirtió para la apertura del negocio como fondos 
propios, y a partir de aquí, empezará a cosechar resultados. 
 
 
8.6 Balance de situación 
El balance de situación refleja la imagen de la empresa a fecha de cierre del 
ejercicio. En el balance se incluye por un lado el activo en el que se incluyen los 
bienes que tiene la empresa y sus amortizaciones correspondientes, y por el otro 
lado la tesorería, existencias y otros deudores. 
Por su parte, el pasivo, refleja los fondos propios aportados en el capital social 
de la empresa, los resultados del ejercicio y de ejercicios anteriores, y las deudas 
contraídas a pagar el año próximo o sucesivos con entidades de crédito y otros 
acreedores. 
A continuación, se muestran los balances de situación de los dos primeros años 




Tabla 28. Balance de situación escenario realista año 1 
BALANCE DE SITUACIÓN 
ACTIVO NO 
CORRIENTE     54.748,44 €  PATRIMONIO NETO     26.174,59 €  
Inmovilizado 
Intangible         805,79 €  Capital social    24.600,00 €  
 Aplicaciones 
informáticas  - € Resultado del ejercicio      2.074,59 €  
 Patentes, 
licencias, marcas y 
similares      1.074,38 €   Reservas voluntarias  -      500,00 €  
 Amortizaciones -      268,60 €  
 PASIVO NO 
CORRIENTE                  -   €  
Inmovilizado 
Material    53.942,66 €   Deudas a largo plazo                  -   €  
 Mobiliario    10.543,83 €  
 Deudas con entidades 
de crédito a largo plazo                  -   €  
Equipos para 
procesos de 
información    25.698,25 €   PASIVO CORRIENTE    29.026,22 €  
Construcciones. 
Obra civil    25.693,39 €   Deudas a corto plazo    17.000,00 €  
Amortización 
acumulada  -   7.992,81 €  
 Deudas con entidades 
de crédito a corto plazo    17.000,00 €  
 Activo por 
Impuesto Diferido    
 Acreedores 
comerciales y otras 
cuentas a pagar    12.026,22 €  
 ACTIVO 
CORRIENTE         452,37 €   HP Acreedora por IRPF      1.660,87 €  
 Efectivo y otros 
activos líquidos 
equivalentes         452,37 €   HP Acreedora por IVA      6.013,16 €  
 Tesorería         452,37 €  
 Organismos Seguridad 
Social Acreedores      3.986,09 €  
    
 Hacienda Pública 
Acreedora por Impuesto 
de Sociedades         366,10 €  
 TOTAL ACTIVO      55.200,81 €   TOTAL PASIVO      55.200,81 €  
 







Tabla 29. Balance de situación escenario realista año 2 
BALANCE DE SITUACIÓN 
 ACTIVO NO 
CORRIENTE    46.487,03 €   PATRIMONIO NETO    48.780,60 €  
 Inmovilizado 
Intangible         537,19 €   Capital social    24.600,00 €  
 Aplicaciones 
informáticas                  -   €  
 Resultado de 
ejercicios anteriores      2.074,59 €  
 Patentes, licencias, 
marcas y similares      1.074,38 €  
 Resultado del 
ejercicio    22.606,00 €  
 Amortizaciones  -      537,19 €   Reservas Voluntarias  -      500,00 €  
 Inmovilizado 
Material    45.949,84 €  
 PASIVO NO 
CORRIENTE                  -   €  
 Mobiliario    10.543,83 €   Deudas a largo plazo    
 Equipos para 
procesos de 
información    25.698,25 €  
 Deudas con entidades 
de crédito  a largo 
plazo                 -   €  
 Construcciones. 
Obra civil    25.693,39 €   PASIVO CORRIENTE    16.745,58 €  
 Amortización del 
inmovilizado 
material  - 15.985,63 €  
 Acreedores 
Comerciales y otras 
cuentas a pagar    16.745,58 €  
 Activo por 
Impuesto Diferido    
 Organismos 
Seguridad Social 
Acreedores      3.986,09 €  
 ACTIVO 
CORRIENTE    19.039,14 €  
 HP Acreedora por 
Impuesto de 
Sociedades      3.989,29 €  
 Efectivo y otros 
activos líquidos 
equivalentes    19.039,14 €  
 HP Acreedora por 
IRPF      1.660,87 €  
 Tesorería    19.039,14 €   HP Acreedora por IVA      7.109,33 €  
        
TOTAL ACTIVO   65.526,17 €  TOTAL PASIVO   65.526,17 €  
Fuente. Elaboración propia 
 
En lo que respecta al Activo, la principal masa patrimonial es el Activo No 
Corriente, debido a la inversión realizada en el inmovilizado para la apertura del 
negocio, que se va reduciendo en el año 2, gracias a la obtención de una mayor 
tesorería al tener más ingresos y menos pagos, y a la reducción del inmovilizado 
por las amortizaciones. 
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En lo que respecta al Patrimonio Neto y el Pasivo, el primer año se encuentra en 
una situación bastante equilibrada entre la capitalización y la deuda contraída 
con entidades de crédito y las administraciones públicas, que da paso a un 
segundo año en el que aumenta la capitalización de la empresa, gracias al 
beneficio obtenido durante los dos ejercicios de actividad de la empresa y la 
reducción del Pasivo, al haber liquidado toda la deuda contraída con las 
entidades de crédito. Por lo tanto, en el segundo año la empresa se encuentra 
en una situación de capitalización. 
En conclusión, tras los dos primeros años de actividad, se observa una gran 
evolución en la estructura económica de la empresa, gracias al aumento de la 
tesorería y del dinero disponible en caja y la liquidación de la deuda financiera, 
limitando nuestras obligaciones en los pagos anuales y aumentando nuestras 
opciones de maximizar nuestros beneficios.  
  
8.7 Análisis de ratios 
 
Tabla 30. Ratios 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
 Ratio de liquidez: Indica la capacidad de la empresa para cumplir con 
sus obligaciones de pago a corto plazo. El ratio del primer año es 
francamente malo, pero no es algo preocupante, ya que, se encuentra 
bastante influenciada por las deudas con las entidades de crédito que se 
liquidarán en el segundo año de la actividad. El primer año la empresa no 
tiene mucha liquidez por eso hace uso de la financiación. En cambio, en 
el segundo año, la empresa ya ha liquidado toda su deuda con las 
entidades de crédito y presenta un escenario con una liquidez adecuada 

















Año 1 0,016 0,53 0,47 1,90 0,06 1,65 0,85 0,08           




 Ratio de endeudamiento: El presente ratio es una estimación de que 
parte del Pasivo es deuda, siendo el valor ideal inferior 60%. El primer año 
nuestro ratio se encuentra en un valor del 53%, que se reduce 
notablemente en el segundo año, suponiendo la deuda un 26% del 
Pasivo. Por lo tanto, presenta un valor optimista. 
 
 Ratio de autonomía: La academia presenta un buen dato de autonomía 
tanto en el año 1 como en el año 2, por lo que tendremos mayor capacidad 
en la toma de decisiones. 
 
 Ratio de Solvencia: El ratio de solvencia presenta la capacidad de la 
empresa para afrontar sus deudas con el activo del que dispone. En este 
caso es muy positivo, siendo el primer año de un 1,9 y el segundo de un 
3,91, lo que indica que, por cada euro de deuda, la academia dispone de 
1,9 y de 3,91 euros respectivamente, para responder ante ella. 
 
 Rentabilidad económica: La academia es rentable los dos años que 
dura este análisis de la viabilidad. El primer año presenta un valor del 6%, 
que no es un valor de gran rentabilidad, pero se encuentra muy 
condicionado por la inversión que se realiza este año para poner en 
marcha el negocio, por ello es algo prometedor que la academia sea 
rentable incluso en su primer año. Por lo que respecta al segundo año, 
obtenemos una rentabilidad económica del 41%, lo que es un dato 
prometedor. 
 
 Apalancamiento financiero: El apalancamiento financiero nos muestra 
un valor mayor a 1 durante los dos años, por lo que la utilización de la 
deuda nos genera una mayor rentabilidad financiera. 
 
 Efecto fiscal: El efecto fiscal es un valor fijo para los dos años, al tributar 




 Rentabilidad financiera: La rentabilidad financiera mide la rentabilidad 
que obtiene el empresario para la inversión que ha realizado. La 
rentabilidad financiera es producto de la rentabilidad económica junto al 
apalancamiento financiero y el efecto fiscal. Por ello, el primer año 
presenta una rentabilidad financiera del 8%, y el segundo año de un 46%, 
gracias al aumento de la cifra de negocios y de la liquidación de la deuda 









































Nos encontramos ante un sector en plena expansión, que cada vez tiene más 
seguimiento y repercusión entre el público juvenil, siendo una de las mayores 
fuentes de ocio, obteniendo 1.479 Millones de euros en el año 2019, sólo en 
España. 
El perfil de los aficionados y jugadores de eSports, corresponde a individuos con 
edades comprendidas entre los 21 y los 35 años, y sus competiciones, compiten 
en visualizaciones con grandes eventos deportivos, como partidos de fútbol y 
baloncesto. 
En relación al macroentorno, nos encontramos en una situación de incertidumbre 
política, lo que perjudica las inversiones a nivel global, unos datos económicos 
que se encontraban en un continuo crecimiento hasta la llegada de la crisis del 
coronavirus, y una gran influencia de los factores tecnológicos debido a los 
avances en hardware y software. 
En lo que al microentorno se refiere, los proveedores tienen un bajo poder de 
negociación respecto a la academia al tener varias empresas capaces de 
proveer el hardware a emplear. En cuanto a la competencia, sólo disponemos 
de dos academias que nos supongan rivales, lo que aumenta nuestras 
capacidades de éxito al tener los clientes pocas opciones donde elegir. Además, 
las barreras de entrada en el sector son altas, al ser necesaria una alta inversión 
para acometer la apertura de un centro de estas características. 
La academia se encuentra situada en una de las mejores zonas de la ciudad de 
Valencia, en la Avenida Primado Reig, ubicada cerca de la zona universitaria y 
siendo lugar de ocio para el público juvenil que entra dentro de nuestro público 
objetivo, lo que aumenta nuestras posibilidades de éxito. 
Para combatir a la competencia, desde nuestra academia se va a ofrecer un 
producto basado en la diferenciación con el resto de la competencia mediante 
las competiciones propias y la posibilidad de acceso a un mundo profesional.  
En lo que respecta al Plan de Marketing, se ofrecerá el servicio para las personas 
comprendidas entre los 10 y los 24 años al ser el segmento de población más 
interesado en nuestra actividad, que se encuentren dentro del radio de acción de 
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la ciudad de Valencia. El precio estará basado en una estrategia en la que se 
igualan los precios de la competencia incluyendo elementos diferenciadores. La 
formación se distribuirá mediante nuestras instalaciones y la forma de llegar al 
público objetivo para que nos conozca, estará compuesta por una estrategia en 
la que se incluyen la publicidad en prensa y en medios audiovisuales, el reparto 
de propaganda y el medio más importante para nuestro público, las redes 
sociales. Con esta estrategia de comunicación se busca captar a nuevos 
clientes. 
La academia dispone de tres profesores, dos recepcionistas, un psicólogo y el 
director de la academia que a su vez será el socio único de la empresa y no 
tendrá sueldo. Estos puestos de trabajo se definen con el objetivo de dar el mejor 
servicio y atención a nuestros alumnos. 
Se opta por crear una sociedad de responsabilidad limitada, al considerarse la 
forma jurídica más adecuada, al estar su responsabilidad limitada al capital 
aportado, siendo el capital mínimo a aportar de 3.005,06€, lo que nos implica 
menos riesgo en caso de un negocio deficitario. 
La inversión que se debe realizar para poner en marcha el negocio, es de 
73.852,97€ IVA incluido, que se divide entre la necesidad de equipamiento 
técnico específico para el desarrollo de la actividad, la remodelación del local y 
el mobiliario genérico. 
Para llevar a cabo la inversión, el socio fundador, aportará 24.600€ de sus fondos 
propios para reducir la necesidad de financiación externa. El resto de la inversión 
necesaria se consigue mediante financiación externa con una línea de crédito 
con un valor de 28.500€. Al haber acordado un calendario de pagos con los 
proveedores consiguiendo realizar el pago en varios plazos, el resto de la 
inversión, se hace frente durante el ejercicio, gracias a los ingresos obtenidos 
mensualmente por la prestación del servicio a los clientes. 
En el análisis de la Tesorería, siempre disponemos de capital para afrontar los 
pagos y no tener un flujo de caja negativo en ningún mes, lo que provocaría un 
impago. Además, se realizan los pagos periódicos a las administraciones 
públicas por las obligaciones contraídas por la actividad. 
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Como muestra de las posibilidades de éxito de la actividad, la academia cierra el 
segundo año, con toda la inversión pagada y sin ninguna deuda financiera, al 
haber conseguido liquidarla durante el ejercicio. Esto conlleva, grandes 
posibilidades de maximizar el beneficio en su tercer año y sucesivos, al no tener 
dicha obligación de pago, lo que nos conllevaría una mayor liquidez y un 
aumento en la tesorería. 
En relación a la cuenta de explotación de los dos primeros años, pese a ser una 
empresa de nueva creación, la academia consigue obtener beneficios los dos 
años. El primer año se obtienen 2.074,59€ y el segundo 22.606€, lo que muestra 
un gran éxito para la actividad, suponiendo estos beneficios, un 14,61% sobre la 
cifra de negocios. El socio fundador, ya habría conseguido recuperar los 24.600€ 
que aportó con sus fondos propios después de estos ejercicios, por lo que, en 
años sucesivos, los beneficios le servirían para aumentar su patrimonio personal. 
En el balance de situación, en el primer año existe una gran influencia del activo 
no corriente, debido a la inversión realizada y con un activo corriente bajo debido 
a la cantidad de pagos que se realizan durante el primer ejercicio. Esto da paso 
a un segundo año en el que gracias al aumento de las ventas y los menos pagos 
comprometidos, la tesorería a final de año aumenta considerablemente. En el 
patrimonio neto y pasivo, el balance se encuentra afectado por el pasivo corriente 
por la deuda a corto plazo con las entidades de crédito, que desaparece en el 
segundo año al haber liquidado la deuda y el haber aumentado la capitalización 
de la empresa gracias a los resultados de los ejercicios. 
Los ratios reflejan, una buena salud de la empresa que mejora del primer al 
segundo año. Cómo hemos comentado, los del primer año se encuentran muy 
influenciados debido a la deuda a corto plazo que se dispone y que en el segundo 
año ya no existe. Por ello, en el segundo año, reflejan una sociedad con liquidez 
para afrontar los pagos, con una deuda muy baja al haber liquidado la deuda 
financiera y con un gran ratio de solvencia al tener la capacidad de responder 
con nuestro activo, por hasta tres veces la deuda que tenemos. 
En cuanto a la rentabilidad financiera el primer año es de un 8%, lo cual es un 
dato positivo y razonable en un primer año de actividad, dando paso a un 46% 
para el segundo año, gracias a la subida de ingresos y descenso de pago de 
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deuda. Son unos datos que reflejan una gran rentabilidad, que debe ir a más en 
años sucesivos. 
En conclusión, debido a los resultados obtenidos en los balances, en la cuenta 
de explotación y en el análisis de ratios, la academia obtiene beneficios durante 
el tiempo que comprende este análisis, recupera la totalidad de la inversión 
realizada por el socio fundador, presenta datos prometedores en lo que respecta 
a la rentabilidad y termina este análisis liquidando sus deudas con entidades 
financieras, lo que ayudará a maximizar sus beneficios en ejercicios futuros. 
En definitiva, nos encontramos ante un proyecto de gran rentabilidad, y que da 
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 Previsión de ingresos 
 
Tabla 31. Previsión ingresos escenario pesimista (año 1) 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
Tabla 32. Previsión de ingresos escenario pesimista (año 2) 
 






Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso
Alumnos academia 144 55 € 60 € 12 111.600 €
Bono 1 hora 200 2 € 12 4.800 €
Bono 5 horas 120 5 € 12 7.200 €
Bono 10 horas 36 15 € 12 6.480 €
Bono 20 horas 18 26 € 12 5.616 €
TOTAL 135.696 €
Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso
Alumnos academia 168 55 € 60 € 12 130.200 €
Bono 1 hora 220 2 € 12 5.280 €
Bono 5 horas 132 5 € 12 7.920 €
Bono 10 horas 40 15 € 12 7.200 €
Bono 20 horas 20 26 € 12 6.240 €
TOTAL 156.840 €
Tabla 33. Tesorería escenario pesimista (año 1) 
 
Fuente. Elaboración propia
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTALES
COBROS 26.100,00 39.586,00 17.250,00 16.320,00 16.920,00 16.350,00 13.420,00 11.880,00 11.200,00 11.560,00 11.820,00 13.890,00 206.296,00
Financiación 16.000,00 28.600,00 6.000,00 5.000,00 5.500,00 5.000,00 2.000,00 500,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00 70.600,00
Aportación de los socios 16.000,00 8.600,00 24.600,00
Póliza de crédito 20.000,00 6.000,00 5.000,00 5.500,00 5.000,00 2.000,00 500,00 2.000,00 46.000,00
Ingresos de explotación 10.100,00 10.986,00 11.250,00 11.320,00 11.420,00 11.350,00 11.420,00 11.380,00 11.200,00 11.560,00 11.820,00 11.890,00 135.696,00
Prestaciones de servicios 21% 10.100,00 10.986,00 11.250,00 11.320,00 11.420,00 11.350,00 11.420,00 11.380,00 11.200,00 11.560,00 11.820,00 11.890,00 135.696,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 24.829,94 40.780,92 16.773,34 16.805,56 16.474,92 16.495,71 13.514,86 12.015,46 11.163,42 11.243,38 12.189,81 13.604,82 205.892,14
Constitución de la empresa 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00
Gastos de constitución 500,00 500,00
Inversiones 15.508,82 31.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 76.052,92
Construcciones. Obra civil. 21% 6.000,00 24.000,00 30.000,00
Licencia de obra 0% 900,00 900,00
Licencias aplicaciones informáticas 21% 1.300,00 1.300,00
Mobiliario y decoración 21% 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 12.758,04
Equipos para procesos de información 21% 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 31.094,88
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 4.420,00 2.275,00 2.210,00 2.225,00 1.880,00 1.885,00 1.825,00 1.870,00 1.840,00 1.890,00 1.875,00 1.925,00 26.120,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 1.000,00 1.000,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 1.325,00 525,00 525,00 525,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 4.900,00
Proyecto de ejecución de obra civil 800,00 800,00
Portal WEB 275,00 275,00 275,00 275,00 1.100,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Publicidad 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 0,00 0,00
Impuesto sobre beneficios 0,00
Gastos de personal 4.373,62 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 85.147,23
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 3.986,09
Seguridad Social a cargo de la empresa 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 3.321,74 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 19.930,43
Administraciones Públicas 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 1.866,14 830,43 830,43 11.000,92
HP Acreedora por IVA 1.035,70 1.035,70
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 9.965,22
Gastos financieros 27,50 0,00 57,42 74,64 89,00 104,79 119,14 124,88 126,32 120,58 117,71 109,09 1.071,07
Gastos de constitución de la póliza 0,1% 27,50 27,50
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 57,42 74,64 89,00 104,79 119,14 124,88 126,32 120,58 117,71 109,09 1.043,57
Devolución de la financiación 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00 1.000,00 3.000,00 0,00 6.000,00
Póliza de crédito 2.000,00 1.000,00 3.000,00 6.000,00
Caja
Parcial 1.270,06 -1.194,92 476,66 -485,56 445,08 -145,71 -94,86 -135,46 36,58 316,62 -369,81 285,18
Acumulada 1.270,06 75,14 551,80 66,24 511,32 365,61 270,75 135,28 171,87 488,48 118,68 403,86
Tabla 34. Tesorería escenario pesimista (año 2) 
 
Fuente. Elaboración propia
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTALES
COBROS 17.200,00 13.820,00 13.420,00 15.210,00 13.010,00 13.000,00 19.980,00 12.740,00 12.680,00 14.740,00 12.620,00 13.420,00 171.840,00
Financiación 3.000,00 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00 7.000,00 0,00 0,00 2.000,00 0,00 1.000,00 15.000,00
Aportación de los socios 0,00
Póliza de crédito 3.000,00 2.000,00 7.000,00 2.000,00 1.000,00 15.000,00
Ingresos de explotación 14.200,00 13.820,00 13.420,00 13.210,00 13.010,00 13.000,00 12.980,00 12.740,00 12.680,00 12.740,00 12.620,00 12.420,00 156.840,00
Prestaciones de servicios 21% 14.200,00 13.820,00 13.420,00 13.210,00 13.010,00 13.000,00 12.980,00 12.740,00 12.680,00 12.740,00 12.620,00 12.420,00 156.840,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 17.504,94 13.720,55 13.162,63 15.350,76 13.146,89 13.170,40 19.319,76 12.987,49 12.641,15 14.900,34 12.656,84 13.570,41 172.132,17
Constitución de la empresa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitución 0,00
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construcciones. Obra civil. 21% 0,00
Licencias 21% 0,00
Mobiliario y decoración 21% 0,00
Equipos para procesos de información 21% 0,00
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 2.225,00 1.900,00 1.855,00 1.895,00 1.845,00 1.880,00 1.825,00 1.865,00 1.845,00 1.905,00 1.865,00 1.915,00 22.820,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 0,00
Licencia de obra 0% 0,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Proyecto de ejecución de obra civil 0,00
Portal WEB 0,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Publicidad 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 0,00 0,00
Impuesto sobre beneficios 0,00
Gastos de personal 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 89.133,31
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 4.650,43
Seguridad Social a cargo de la empresa 3.321,74 1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €         3.321,74 €     1.660,87 €     1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €         23.252,17
Administraciones Públicas 6.805,40 830,43 830,43 6.990,05 830,43 830,43 6.672,65 1.660,87 830,43 6.539,68 830,43 830,43 34.481,69
HP Acreedora por IVA 5.144,53 6.159,62 5.842,21 5.709,25 22.855,60
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 11.626,08
Gastos financieros 114,84 123,45 110,53 99,05 104,79 93,30 81,82 101,92 99,05 89,00 94,74 84,69 1.197,16
Gastos de constitución de la póliza 0,00
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 114,84 123,45 110,53 99,05 104,79 93,30 81,82 101,92 99,05 89,00 94,74 84,69 1.197,16
Devolución de la financiación 0,00 4.500,00 4.000,00 0,00 4.000,00 4.000,00 0,00 1.000,00 3.500,00 0,00 3.500,00 0,00 24.500,00
Póliza de crédito 4.500,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 1.000,00 3.500,00 3.500,00 24.500,00
Caja
Parcial -304,94 99,45 257,37 -140,76 -136,89 -170,40 660,24 -247,49 38,85 -160,34 -36,84 -150,41 
Acumulada 98,92 198,37 455,74 314,98 178,09 7,69 667,93 420,44 459,29 298,95 262,11 111,69
  Cuenta de explotación 
 
Tabla 35. Cuenta de explotación escenario pesimista (año 1) 
 















1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 112.145,45 €
a) Por Prestación de servicios 112.145,45 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 21.792,75 €-           
a) Servicios exteriores 21.792,75 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN -18.668,11 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. 1.071,07 €-             
A.2) RESULTADO FINANCIERO 1.071,07 €-             
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -19.739,18 €
20. Impuesto sobre beneficios
RESULTADO DEL EJERCICIO -19.739,18 €
1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 129.619,83 €
a) Por Prestación de servicios 129.619,83 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 18.891,93 €-           
a) Servicios exteriores 18.891,93 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN 1.707,10 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. 1.197,16 €-             
A.2) RESULTADO FINANCIERO 1.197,16 €-             
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 509,94 €
20. Impuesto sobre beneficios 76,49 €-                   
RESULTADO DEL EJERCICIO 433,45 €
Tabla 36. Cuenta de explotación escenario pesimista (año 2) 
Fuente. Elaboración propia 
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 Balance de situación 
 
Tabla 37. Balance de situación escenario pesimista (año 1) 
BALANCE DE SITUACIÓN 
ACTIVO NO 
CORRIENTE 
    
54.748,44 €  PATRIMONIO NETO       4.360,82 €  
Inmovilizado Intangible 
         
805,79 €  Capital social     24.600,00 €  
Aplicaciones 
informáticas   Resultado del ejercicio -19.739,18 € 
Patentes, licencias, 
marcas y similares 
      
1.074,38 €  Reservas voluntarias -500,00 € 
Amortización acumulada 
inmovilizado intangible 
-        
268,60 €  
PASIVO NO 
CORRIENTE                  -   €  
Inmovilizado Material 
    
53.942,66 €  Deudas a largo plazo                  -   €  
Mobiliario 
    
10.543,83 €  
Deudas con entidades de 
crédito  0,00 € 
Equipos para procesos 
de información 
    
25.698,25 €  PASIVO CORRIENTE 50.791,48 € 
Construcciones. Obra 
civil 
    
25.693,39 €  Deudas a corto plazo 40.000,00 € 
Amortización del 
inmovilizado material 
-     
7.992,81 €  
Deudas con entidades de 
crédito a corto plazo 40.000,00 € 
Activo por Impuesto 
Diferido   
Acreedores comerciales 
y otras cuentas a pagar     10.791,48 €  
ACTIVO CORRIENTE 
         
403,86 €  HP Acreedora por IRPF       1.660,87 €  
Efectivo y otros activos 
líquidos equivalentes 
         
403,86 €  HP Acreedora por IVA       5.144,53 €  
Tesorería 
         
403,86 €  
Organismos Seguridad 
Social Acreedores       3.986,09 €  
    
Hacienda Pública 
Acreedora por Impuesto 
de Sociedades                  -   €  
TOTAL ACTIVO 
    
55.152,30 €  TOTAL PASIVO     55.152,30 €  










Tabla 38. Balance de situación escenario pesimista (año 2) 
BALANCE DE SITUACIÓN 
ACTIVO NO CORRIENTE     46.487,03 €  PATRIMONIO NETO 
      
4.794,27 €  
I. Inmovilizado Intangible          537,19 €  Capital social 
    
24.600,00 €  





Patentes, licencias, marcas 
y similares       1.074,38 €  Resultado del ejercicio 433,45 € 
Amortizaciones -        537,19 €  Reservas Voluntarias 
-        
500,00 €  
II. Inmovilizado Material     45.949,84 €  
PASIVO NO 
CORRIENTE 
                 -   
€  
Mobiliario     10.543,83 €  Deudas a largo plazo   
Equipos para procesos de 
información     25.698,25 €  
Deudas con entidades 
de crédito  0,00 € 
Construcciones. Obra civil     25.693,39 €  PASIVO CORRIENTE 41.804,46 € 
Amortización del 
inmovilizado material -   15.985,63 €  Deudas a corto plazo  
    
30.500,00 €  
Activo por Impuesto 
Diferido   
Deudas con entidades 
de crédito a corto plazo 
    
30.500,00 €  
ACTIVO CORRIENTE          111,69 €  
Acreedores 
Comerciales y otras 
cuentas a pagar 11.304,46 € 
Efectivo y otros activos 
líquidos equivalentes          111,69 €  
Organismos Seguridad 
Social Acreedores 3.986,09 € 
Tesorería          111,69 €  
HP Acreedora por 
Impuesto de Sociedades 
           76,49 
€  
    HP Acreedora por IRPF 
      
1.660,87 €  
    HP Acreedora por IVA 
      
5.581,01 €  
        
TOTAL ACTIVO     46.598,73 €  TOTAL PASIVO 
    
46.598,73 €  
Fuente. Elaboración propia 
 
Los datos mostrados en el escenario pesimista, reflejan una empresa con una 
débil estructura financiera, con dificultad para afrontar los pagos y con una alta 
necesidad de financiación externa para evitar los impagos. Además, el resultado 
del ejercicio es muy malo el primer año, con unas pérdidas elevadas y con un 
segundo año, en el que se obtiene un beneficio prácticamente testimonial. De 
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este modo, en un escenario pesimista, sería inviable el funcionamiento de la 




 Previsión de ingresos 
 
Tabla 39. Previsión de ingresos escenario optimista (año 1) 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
Tabla 40. Previsión de ingresos escenario optimista (año 2) 
 






Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso
Alumnos academia 192 55 € 60 € 12 148.800 €
Bono 1 hora 275 2 € 12 6.600 €
Bono 5 horas 166 5 € 12 9.960 €
Bono 10 horas 54 15 € 12 9.720 €
Bono 20 horas 30 26 € 12 9.360 €
TOTAL 184.440 €
Tarifa Clientes Matrícula Precio Meses Ingreso
Alumnos academia 216 55 € 60 € 12 167.400 €
Bono 1 hora 357 2 € 12 8.568 €
Bono 5 horas 215 5 € 12 12.900 €
Bono 10 horas 73 15 € 12 13.140 €
Bono 20 horas 39 26 € 12 12.168 €
TOTAL 214.176 €
Tabla 41. Tesorería escenario optimista (año 1) 
 
Fuente. Elaboración propia
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTALES
COBROS 30.500,00 35.850,00 16.250,00 17.500,00 15.600,00 16.320,00 15.420,00 15.100,00 15.500,00 16.190,00 15.890,00 15.420,00 225.540,00
Financiación 16.000,00 20.600,00 1.000,00 2.000,00 0,00 1.000,00 0,00 0,00 0,00 500,00 0,00 0,00 41.100,00
Aportación de los socios 16.000,00 8.600,00 24.600,00
Póliza de crédito 12.000,00 1.000,00 2.000,00 1.000,00 500,00 16.500,00
Ingresos de explotación 14.500,00 15.250,00 15.250,00 15.500,00 15.600,00 15.320,00 15.420,00 15.100,00 15.500,00 15.690,00 15.890,00 15.420,00 184.440,00
Prestaciones de servicios 21% 14.500,00 15.250,00 15.250,00 15.500,00 15.600,00 15.320,00 15.420,00 15.100,00 15.500,00 15.690,00 15.890,00 15.420,00 184.440,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 24.829,94 40.780,92 16.750,37 16.768,24 16.428,98 16.433,98 15.441,66 14.930,77 15.068,68 16.561,07 14.587,89 13.495,72 222.078,23
Constitución de la empresa 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00
Gastos de constitución 500,00 500,00
Inversiones 15.508,82 31.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 7.308,82 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 76.052,92
Construcciones. Obra civil. 21% 6.000,00 24.000,00 30.000,00
Licencia de obra 0% 900,00 900,00
Licencias aplicaciones informáticas 21% 1.300,00 1.300,00
Mobiliario y decoración 21% 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 2.126,34 12.758,04
Equipos para procesos de información 21% 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 5.182,48 31.094,88
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 4.420,00 2.275,00 2.210,00 2.225,00 1.880,00 1.885,00 1.825,00 1.870,00 1.840,00 1.890,00 1.875,00 1.925,00 26.120,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 1.000,00 1.000,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 1.325,00 525,00 525,00 525,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 4.900,00
Proyecto de ejecución de obra civil 800,00 800,00
Portal WEB 275,00 275,00 275,00 275,00 1.100,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Publicidad 200,00 175,00 150,00 125,00 95,00 60,00 40,00 45,00 55,00 65,00 90,00 100,00 1.200,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 0,00 0,00
Impuesto sobre beneficios 0,00
Gastos de personal 4.373,62 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 85.147,23
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 3.986,09
Seguridad Social a cargo de la empresa 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 3.321,74 1.660,87 1.660,87 1.660,87 1.660,87 19.930,43
Administraciones Públicas 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 8.290,05 830,43 830,43 17.424,84
HP Acreedora por IVA 7.459,62 7.459,62
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 9.965,22
Gastos financieros 27,50 0,00 34,45 37,32 43,06 43,06 45,93 40,19 31,58 14,35 15,79 0,00 333,25
Gastos de constitución de la póliza 0,1% 27,50 27,50
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 34,45 37,32 43,06 43,06 45,93 40,19 31,58 14,35 15,79 0,00 305,75
Devolución de la financiación 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00 3.000,00 6.000,00 0,00 5.500,00 0,00 16.500,00
Póliza de crédito 2.000,00 3.000,00 6.000,00 5.500,00 16.500,00
Caja
Parcial 5.670,06 -4.930,92 -500,37 731,76 -828,98 -113,98 -21,66 169,23 431,32 -371,07 1.302,11 1.924,28
Acumulada 5.670,06 739,14 238,77 970,53 141,54 27,56 5,90 175,13 606,45 235,38 1.537,49 3.461,77
Tabla 42. Tesorería optimista (año 2) 
 
Fuente. Elaboración propia
enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTALES
COBROS 19.200,00 18.240,00 18.200,00 18.120,00 17.920,00 17.420,00 17.620,00 17.520,00 17.380,00 17.386,00 17.850,00 17.320,00 214.176,00
Financiación 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportación de los socios 0,00
Póliza de crédito 0,00
Ingresos de explotación 19.200,00 18.240,00 18.200,00 18.120,00 17.920,00 17.420,00 17.620,00 17.520,00 17.380,00 17.386,00 17.850,00 17.320,00 214.176,00
Prestaciones de servicios 21% 19.200,00 18.240,00 18.200,00 18.120,00 17.920,00 17.420,00 17.620,00 17.520,00 17.380,00 17.386,00 17.850,00 17.320,00 214.176,00
Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos de créditos 0,00
0,00
PAGOS 19.425,89 9.097,10 9.052,10 17.716,18 9.042,10 9.077,10 24.901,78 11.885,58 9.042,10 17.261,93 9.062,10 13.485,72 159.049,68
Constitución de la empresa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitución 0,00
Inversiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construcciones. Obra civil. 21% 0,00
Licencias 21% 0,00
Mobiliario y decoración 21% 0,00
Equipos para procesos de información 21% 0,00
Otros activos financieros (fianza del local) 0% 0,00
Compras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Materiales diversos 21% 0,00
Material de oficina 21% 0,00
Servicios exteriores 2.225,00 1.900,00 1.855,00 1.895,00 1.845,00 1.880,00 1.825,00 1.865,00 1.845,00 1.905,00 1.865,00 1.915,00 22.820,00
Alquiler del local 21% 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 12.000,00
Canon de entrada 0% 0,00
Licencia de obra 0% 0,00
Reparaciones y conservación 21% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
Servicios de profesionales independientes 21% 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Proyecto de ejecución de obra civil 0,00
Portal WEB 0,00
Aplicación para móviles 0,00
Limpieza 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
Primas de seguros 21% 350,00 350,00
Servicios bancarios y similares 21% 0,00
Publicidad, propaganda y relaciones públicas 21% 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Publicidad 80,00 75,00 70,00 70,00 60,00 55,00 40,00 40,00 60,00 80,00 80,00 90,00 800,00
Suministros 245,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 235,00 275,00 3.070,00
Agua 4% 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 240,00
Electricidad 21% 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 165,00 1.980,00
Telefonía e internet 21% 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 70,00 840,00
Alojamiento WEB 21% 10,00 10,00
Tributos 3.192,44 3.192,44
Impuesto sobre beneficios 3.192,44 3.192,44
Gastos de personal 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 8.359,71 6.366,67 6.366,67 6.366,67 10.740,29 89.133,31
Sueldos, salarios y asimilados 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 4.373,62 4.373,62 4.373,62 4.373,62 8.747,24 61.230,71
Seguridad Social a cargo de los trabajadores 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 332,17 664,35 332,17 332,17 332,17 332,17 4.650,43
Seguridad Social a cargo de la empresa 3.321,74 1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €     1.660,87 €         3.321,74 €     1.660,87 €     1.660,87 €         1.660,87 €     1.660,87 €         23.252,17
Administraciones Públicas 8.841,18 830,43 830,43 9.454,52 830,43 830,43 9.144,05 1.660,87 830,43 8.990,26 830,43 830,43 43.903,92
HP Acreedora por IVA 7.180,31 8.624,08 8.313,62 8.159,83 32.277,84
Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 830,43 1.660,87 830,43 830,43 830,43 830,43 11.626,08
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitución de la póliza 0,00
Intereses de la póliza de crédito 3,5% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Devolución de la financiación 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Póliza de crédito 0,00
Caja
Parcial -225,89 9.142,90 9.147,90 403,82 8.877,90 8.342,90 -7.281,78 5.634,42 8.337,90 124,07 8.787,90 3.834,28
Acumulada 3.235,88 12.378,78 21.526,68 21.930,49 30.808,40 39.151,30 31.869,51 37.503,94 45.841,84 45.965,91 54.753,81 58.588,09
 Cuenta de explotación 
 
1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 152.429,75 €
a) Por Prestación de servicios 152.429,75 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 21.792,75 €-           
a) Servicios exteriores 21.792,75 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN 21.616,19 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. 333,25 €-                 
A.2) RESULTADO FINANCIERO 333,25 €-                 
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 21.282,94 €
20. Impuesto sobre beneficios 3.192,44 €-             
RESULTADO DEL EJERCICIO 18.090,50 €
1. Importe Neto de la Cifra de Negocio 177.004,96 €
a) Por Prestación de servicios 177.004,96 €
6. Gastos de Personal 100.759,40 €-         
a) Sueldos, salarios y asimilados 77.507,23 €-           
b) Cargas sociales 23.252,17 €-           
7. Otros Gastos de Explotación 18.891,93 €-           
a) Servicios exteriores 18.891,93 €-           
b) Tributos
c) Pérdidas, deterioro y variación de provisiones por operaciones
d) Otros gastos de gestión corriente
8. Amortización del inmovilizado 8.261,41 €-             
A.1) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN 49.092,23 €
14. Ingresos financieros
15. Gastos financieros. -  €                        
A.2) RESULTADO FINANCIERO -  €                        
A.3) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 49.092,23 €
20. Impuesto sobre beneficios 7.363,83 €-             
RESULTADO DEL EJERCICIO 41.728,39 €
Tabla 43. Cuenta de explotación escenario optimista (año 1) 
Fuente. Elaboración propia 
Tabla 44. Cuenta de explotación escenario optimista (año 2) 
Fuente. Elaboración propia 
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 Balance de situación 
 
 
Tabla 45. Balance de situación escenario optimista (año 1) 
BALANCE DE SITUACIÓN 
ACTIVO NO CORRIENTE     54.748,44 €  PATRIMONIO NETO     42.190,50 €  
I. Inmovilizado Intangible          805,79 €  Capital social     24.600,00 €  
Aplicaciones informáticas   
Resultado del 
ejercicio 18.090,50 € 
Patentes, licencias, marcas 
y similares       1.074,38 €  
Reservas 
voluntarias -500,00 € 
Amortización acumulada 
inmovilizado intangible -        268,60 €  
PASIVO NO 
CORRIENTE                  -   €  
II. Inmovilizado Material     53.942,66 €  
Deudas a largo 
plazo                  -   €  
Mobiliario     10.543,83 €  
Deudas con 
entidades de crédito  0,00 € 
Equipos para procesos de 
información     25.698,25 €  
PASIVO 
CORRIENTE 16.019,71 € 
Construcciones. Obra civil     25.693,39 €  
Deudas a corto 
plazo 0,00 € 
Amortización del 
inmovilizado material -     7.992,81 €  
Deudas con 
entidades de crédito 
a corto plazo 0,00 € 
Activo por Impuesto 
Diferido   
Acreedores 
comerciales y otras 
cuentas a pagar     16.019,71 €  
ACTIVO CORRIENTE       3.461,77 €  
HP Acreedora por 
IRPF       1.660,87 €  
Efectivo y otros activos 
líquidos equivalentes       3.461,77 €  
HP Acreedora por 
IVA       7.180,31 €  
Tesorería       3.461,77 €  
Organismos 
Seguridad Social 
Acreedores       3.986,09 €  




Sociedades       3.192,44 €  
TOTAL ACTIVO     58.210,21 €  TOTAL PASIVO     58.210,21 €  








Tabla 46. Balance de situación escenario optimista (año 2) 
BALANCE DE SITUACIÓN 
ACTIVO NO 
CORRIENTE     46.487,03 €  PATRIMONIO NETO     83.918,89 €  
Inmovilizado 
Intangible          537,19 €  Capital social     24.600,00 €  
Aplicaciones 
informáticas                  -   €  
Resultado de ejercicios 
anteriores 18.090,50 € 
Patentes, licencias, 
marcas y similares       1.074,38 €  Resultado del ejercicio 41.728,39 € 
Amortizaciones -        537,19 €  Reservas Voluntarias -        500,00 €  
Inmovilizado Material     45.949,84 €  
PASIVO NO 
CORRIENTE                  -   €  
Mobiliario     10.543,83 €  Deudas a largo plazo   
Equipos para procesos 
de información     25.698,25 €  
Deudas con entidades de 
crédito  0,00 € 
Construcciones. Obra 
civil     25.693,39 €  PASIVO CORRIENTE     21.156,23 €  
Amortización del 
inmovilizado material -   15.985,63 €  
Acreedores 
Comerciales y otras 
cuentas a pagar 21.156,23 € 
Activo por Impuesto 
Diferido   
Organismos Seguridad 
Social Acreedores 3.986,09 € 
ACTIVO CORRIENTE     58.588,09 €  
HP Acreedora por 
Impuesto de Sociedades       7.363,83 €  
Efectivo y otros 
activos líquidos 
equivalentes     58.588,09 €  HP Acreedora por IRPF       1.660,87 €  
Tesorería     58.588,09 €  HP Acreedora por IVA       8.145,44 €  
        
TOTAL ACTIVO   105.075,12 €  TOTAL PASIVO   105.075,12 €  
Fuente. Elaboración propia 
 
En lo que respecta a los datos del escenario optimista, la empresa aumenta los 
ingresos y en general los datos hablan de un futuro prometedor y de un negocio 
con gran rentabilidad. En los dos primeros años la empresa ya obtiene grandes 
beneficios, pese a la inversión que debía realizar en el primer año, y, además, 
cierra el segundo año sin ninguna deuda financiera, lo que nos proporciona 
mayor cantidad de beneficios para los años venideros. En un escenario 
optimista, se debería realizar la inversión y la apertura de la academia. 
